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El Mapa del Escalado Rapido: -
Eliminando Friccion en la Expansion

Internacional

Método probado en +8.400 restaurantes - 43 paises masterestaurant.com

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: la velocidad de expansion no la define el capital disponible, sino la friccion por
unidad. El grupo que escala rapido no abre mas rapido: replica mas barato y mas igual.
Con prefactibilidad territorial, unit economics blindados por local y un manual operativo
replicable, el break-even de cada apertura baja de 18-36 meses a la parte baja del rango,
mientras la varianza de food cost entre locales se comprime. La expansion improvisada
financia el aprendizaje con EBITDA quemado; la expansion por arquitectura de sistemas
convierte cada apertura en un activo predecible. Escale la maquina, no el caos.

* Executive Brief Brief estratégico - CEOs, juntas directivas e inversores - 13 min de lectura - 2026-07-09

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LIDERES DE SECTOR

Todo grupo gastronémico que cruza fronteras descubre la misma verdad incomoda: el segundo local rara
vez es la copia del primero, y el décimo casi nunca se parece al segundo. La friccion se acumula en cada
frontera —regulatoria, cultural, de proveedores, de talento— y drena el EBITDA que la tesis de inversién daba
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por hecho.

Este executive brief es la version escrita de una conferencia de Diego F. Parra para juntas directivas: no trata la

expansion como una hazafia de capital, sino como un problema de ingenieria de sistemas. La pregunta

correcta no es «¢ cuantos locales podemos financiar?», sino «¢ cuanta friccion hay por unidad y cémo la

eliminamos antes de firmar el contrato de arrendamiento?».

COMPARACION LADO A LADO

Comparacion lado a lado

Break-even por unidad nueva

Prefactibilidad territorial antes
de firmar

Varianza de food cost entre
locales

Default de deuda de expansiéon
(SBA restaurantes)

Velocidad de apertura
sostenible

Rol del capital

EXPANSION POR ARQUITECTURA
DE SISTEMAS

X Parte baja del rango: ~18-22
meses

X Location intelligence + due
diligence operativa por sitio

X  Comprimida por manual replicable
y ficha técnica unica

X Mitigado con unit economics
validados unidad por unidad

X Ritmo de cadena de élite:
~8%-10% neto anual (Chipotle 2025)

X Combustible de una maquina

predecible

EXPANSION IMPROVISADA

v Parte alta o fuera de rango: 30-
36+ meses (BusinessDojo 2025)

v Intuicion del fundador y
disponibilidad del local

v' Cada local reinventa su costeo;
food cost supera el 32%

v Expuesto al 12%-15% de default
del sector (Crestmont 2026)

v Arranques rapidos seguidos de
cierres y refinanciacion

v"  Combustible que financia el

aprendizaje por ensayo y error

1. ¢ Qué define la velocidad real de expansiéon de un grupo gastronémico?

La velocidad de expansion no la define el capital disponible, sino la fricciéon por unidad: cuanto cuesta y
cuanto se desvia cada réplica respecto al primer local.

El grupo que escala rapido no abre mas rapido, replica mas barato y mas igual. Popeyes lo demuestra con un
ritmo cercano a 200 restaurantes al aio hacia una meta de 800 nuevos locales (segun QSR Magazine, 2025), y
Chipotle con una tasa objetivo de crecimiento neto de unidades del 8% a 10% anual (segun CRE Daily / Chi-
potle, 2025). Ninguno logra ese ritmo por tener mas dinero que un competidor quebrado; lo logran porque
cada apertura sale de un molde depurado. La pregunta correcta para una junta directiva no es «gcuantos
locales podemos financiar?», sino «¢cuanta friccion hay por unidad y cédmo la eliminamos antes de firmar el
arrendamiento?». Esa es la métrica que separa a un sistema de un experimento repetido con suerte.

2. ;Por qué el manual operativo replicable es el verdadero activo del grupo?

El manual operativo replicable es el activo que sostiene la expansion por arquitectura; en la improvisa-
da, el activo es el heroismo del gerente que apaga incendios y no se puede clonar.
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McDonald's cerré 2025 con 45.356 locales en el sistema, subiendo desde 43.477 en 2024 (segun McDonald's,
Restaurants by Market 2025): casi 1.900 aperturas netas que solo son posibles cuando el proceso —no la per-
sona— es el que viaja. Diego F. Parra lo repite en cada conferencia a juntas: «el error que veo una y otra vez es
confundir un buen restaurante con un sistema replicable». Un buen restaurante depende de un chef y un geren-
te estrella; un sistema depende de un manual que cualquiera ejecuta igual. Jersey Mike's cerro el afo fiscal
2025 con cerca de 3.300 tiendas y mas de 250 aperturas netas (segun Restaurant Dive, 2025) precisamente
porque la unidad esta codificada, no improvisada local por local.

3. ¢Qué es la prefactibilidad territorial y por qué reemplaza a la intuicién del fundador?

La prefactibilidad territorial convierte la decision de ubicacion en due diligence operativa cuantificada;
la intuicién del fundador la convierte en apuesta.

Antes de firmar, el grupo que escala mide friccion regulatoria, densidad de demanda, costo de talento y cadena
de proveedores por microzona, no por pais. La diferencia se paga en caja: la tasa de castigo (chargeoff) de
préstamos SBA en restaurantes va del 23% al 28% (segun PeerSense, 2026), y la de incumplimiento en food
service del 12% al 15% en condiciones normales (segun Crestmont Capital, 2026). Casi todos esos defaults na-
cen de ubicaciones elegidas por corazonada. En el marco Masterestaurant, la ubicacidén no se «siente»: se pun-
tda. Chipotle abrié 304 locales propios en 2024, 257 con Chipotlane (segun Chipotle, resultados 2024), y ese
formato no salid de intuicion sino de datos de transito y comportamiento de pedido digital analizados sitio
por sitio antes del contrato. Los unit economics se validan local por local, no se promedian: un local rentable
no compensa a tres que sangran caja, porque el promedio esconde la unidad enferma hasta que contamina
el balance.

4. ; Se pueden promediar los unit economics entre locales de un grupo?

La tasa de incumplimiento de préstamos SBA de franquicias promedi6 9,9% entre 2010 y 2021, casi 1 de
cada 10 (segun datos SBA, 2010-2021):

grupos que «en promedio» lucian sanos cayeron por dos o tres unidades téxicas. El tiempo de recuperacion de
un restaurante de comida rapida va de 18 a 36 meses (segun BusinessDojo, 2025) y el de una franquicia Chick-
fil-A de 4 a 6 anos (segun Restaurant Velocity, 2025); si un local no esta en su curva de break-even esperada,
el capital no debe seguirlo. Diego F. Parra insiste ante las juntas: blinden el estado de resultados de cada uni-
dad antes de aprobar la siguiente. El promedio es el enemigo del operador; la unidad, la verdad. La friccion de
cruzar fronteras aparece disfrazada de detalle y se acumula hasta drenar el EBITDA que el plan daba por he-
cho: regulacién local, contratos de proveedores distintos, talento con otra curva de aprendizaje y habitos de
consumo que rompen el ticket promedio.

5. ¢Dénde aparece la friccion de fronteras que la tesis de inversiéon no contempla?

En Colombia, el 95% del mercado son restaurantes independientes (segun ACODRES, 2024), un entorno
de proveedores fragmentado muy distinto al de una cadena madura.

En Espania, la restauracion franquiciada mueve 3.349,7 M€ en fast food y 2.494,7 M€ en restaurantes y hoteles
(segun AEF, La Franquicia en Espafa 2024): estructuras de costos y arriendos que no se copian de otro pais.
El grupo que solo abre descubre esta friccion en el estado de resultados del mes 14; el que escala por arquitec-
tura la mide antes de firmar. Esa diferencia de timing es la que decide si la unidad numero diez amplia margen
o lo destruye. La expansién por adquisicion gana traccion en 2026, pero no elimina la friccion por unidad: solo
la traslada al proceso de integracion. Goldman Sachs cita un aumento del 40% en el volumen de operaciones
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de fusiones y adquisiciones del sector hacia 2026 (segun Restaurant Dive, 2025), y el retail de comida figura
entre los segmentos de franquicia de mas rapido crecimiento, con +3,5% en 2025 (segun International Franchi-
se Association, 2025).

6. ¢, Como se compara la expansion por adquisicion con la organica en 20267

Comprar locales existentes ahorra tiempo de apertura, pero importa manuales ajenos, culturas de coci-
na distintas y arriendos ya firmados. El activo sigue siendo el sistema que impones tras la compra, no
el cheque.

Subway ilustra el reverso: rondaba 37.000 restaurantes en el mundo (segun QSR Magazine, 2024) y 19.502 en
EE.UU. a fin de 2024 (segun QSR Magazine, 2024), con cierres netos por unidades que nunca se blindaron.
Escalar comprando sin integrar es acumular friccion con factura, no diluirla. La supervivencia de una unidad
mejora drasticamente cuando la friccién se elimina antes de abrir, no después: el 51% de los restaurantes si-
guen operando tras 5 afios (segun estudio UC Berkeley, 2014), y la tasa de fracaso en el primer afio cayo a
0,9% en 2025, la mas baja desde al menos 2018 (segun Datassential, 2025). Ese minimo histoérico premia a
quien opera con sistema, no con suerte.

7. ¢ Qué margen de supervivencia real tiene una unidad y co6mo cambia con arquitectura?

El grupo que aplica prefactibilidad territorial, unit economics blindados por local y manual replicable
convierte cada apertura en un evento predecible, no en una apuesta.

Diego F. Parra lo resume asi ante las juntas de grupos gastrondmicos: la expansion rapida es un problema de
ingenieria de sistemas, no una hazafia de capital. Antes de firmar el proximo arrendamiento, cuantifique la fric-
cion por unidad de esa ubicacion exacta y ancle su decision al marco Masterestaurant; esa es la Unica accion
que sostiene el ritmo sin quemar caja. El grupo que escala mide la friccion por unidad ANTES de firmar; el que
solo abre la descubre en el estado de resultados del mes 14. En la expansion por arquitectura, el manual ope-
rativo replicable es el activo; en la improvisada, el activo es el heroismo del gerente que apaga incendios. La
prefactibilidad territorial convierte la decision de ubicacién en due diligence operativa cuantificada; la intuicion
del fundador la convierte en apuesta. Los unit economics se validan local por local, no se promedian: un local
rentable no compensa a tres que sangran caja.

PUNTO POR PUNTO
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Arquitectura de sistemas vs. improvisacion: el analisis punto por punto

DECISION DE UBICACION

A - EXPANSION POR ARQUITECTURA DE B - MASTERESTAURANT Se firma porque
SISTEMAS

el local estaba disponible y el fundador «lo

Location intelligence + scorecard territorial .
siente»

cuantificado antes de firmar

Veredicto: La prefactibilidad territorial gana: filtra territorios antes de comprometer CapEx y evita
el break-even fuera de rango.

CONSISTENCIA OPERATIVA

A - EXPANSION POR ARQUITECTURA DE B - MASTERESTAURANT Cada cocina
SISTEMAS

reinventa su costeo y la varianza de food

Manual replicable con ficha técnica unica y .
cost se dispara

food cost tope del 32%

Veredicto: El manual replicable gana: comprime la varianza de food cost y hace de la calidad un
activo escalable, no un heroismo.

ESTRUCTURA DE CAPITAL

A - EXPANSION POR ARQUITECTURA DE B - MASTERESTAURANT Se toma deuda
SISTEMAS

contra promedios y se descubre el default

Unit economics validados local por local tarde

respaldan la deuda de expansion
Veredicto: Los unit economics por unidad ganan: mitigan la exposicién al 12%-15% de default
SBA del sector (Crestmont 2026).

COMPARACION LADO A LADO
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Expansion por Arquitectura de Sistemas RECOMENDADO

X Prefactibilidad territorial y location intelligence antes de comprometer CapEx

X Unit economics validados local por local, no promediados

X Manual operativo replicable con ficha técnica unica por plato

X Due diligence operativa que audita territorio, proveedores y talento

X MTIE como capa de decisién: qué mercado, qué formato, qué ritmo

Expansion Improvisada MASTERESTAURANT

v' Se firma el arrendamiento porque «el local estaba disponible»

v" El costeo se rehace en cada apertura; food cost sin control

v~ El manual vive en la cabeza del fundador, no en un sistema

v El capital financia el aprendizaje en vez de comprar previsibilidad

v" El break-even se descubre tarde, cuando ya se quem¢ el EBITDA

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Break-even por unidad nueva

Prefactibilidad territorial antes
de firmar

Varianza de food cost entre
locales

Default de deuda de expansion
(SBA restaurantes)

EXPANSION POR ARQUITECTURA
DE SISTEMAS

X Parte baja del rango: ~18-22
meses

X Location intelligence + due
diligence operativa por sitio

X  Comprimida por manual replicable
y ficha técnica unica

X Mitigado con unit economics
validados unidad por unidad

EXPANSION IMPROVISADA

v Parte alta o fuera de rango: 30-

36+ meses (BusinessDojo 2025)

v Intuicion del fundador y
disponibilidad del local

v’ Cada local reinventa su costeo;
food cost supera el 32%

v Expuesto al 12%-15% de default
del sector (Crestmont 2026)
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EXPANSION POR ARQUITECTURA  EXPANSION IMPROVISADA
DE SISTEMAS

Velocidad de apertura X Ritmo de cadena de élite: v Arranques rapidos seguidos de

sostenible ~8%-10% neto anual (Chipotle 2025) cierres y refinanciacion

Rol del capital X Combustible de una maquina v"  Combustible que financia el
predecible aprendizaje por ensayo y error

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Los numeros que definen la friccion de escalar

12

% -15%
default de préstamos SBA en restaurantes
y food service en condiciones normales

18

-36 M

break-even de un restaurante de comida
rapida (recuperacion de la inversion)

40 %

aumento esperado en volumen de fusiones
y adquisiciones del sector hacia 2026

% -10%
crecimiento neto anual de unidades como

ritmo objetivo de una cadena de élite

51 %

de restaurantes siguen operando tras
5 afios (supervivencia real del sector)

3.5 %

crecimiento del sector de comida
al por menor en franquicia en 2025

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas
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default de préstamos SBA en restaurantes y food service en condiciones normales

%-15%

break-even de un restaurante de comida rapida (recuperacion de la inversion)

-36 M

aumento esperado en volumen de fusiones y adquisiciones del sector hacia 2026

crecimiento neto anual de unidades como ritmo objetivo de una cadena de élite

%-10%

de restaurantes siguen operando tras 5 afios (supervivencia real del sector)

crecimiento del sector de comida al por menor en franquicia en 2025

Fuentes: Crestmont Capital 2026 - BusinessDojo 2025 - Goldman Sachs (via Restaurant Dive) 2025 - CRE Daily /
Chipotle 2025 - UC Berkeley 2014

Gréfico creado por masterestaurant.com

CASO REAL

“Vi a un grupo con tres locales rentables firmar cuatro arrendamientos en seis meses porque el capital
estaba disponible. Ninguna prefactibilidad, ningin manual: cada cocina copié mal a la anterior. El food cost
del cuarto local llego al 39% y el break-even se corrié a mas de 30 meses. No les falté capital, les sobro
friccion. Cuando reconstruimos un solo manual replicable y validamos unit economics local por local, la
varianza de food cost se comprimio y el quinto abri6 en la parte baja del rango de break-even. Escalaron la
maquina, no el caos.”

— Diego F. Parra, consultor de restaurantes — Masterestaurant

COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE
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El mapa en tres fases para escalar sin friccién

@ Fase 1 — Prefactibilidad y due diligence operativa (0-90 dias)
Entregable: un scorecard territorial por sitio candidato con location intelligence (trafico,
competencia, riesgo de territorio, proveedores, talento). Métrica de éxito: descartar al menos el
40% de las ubicaciones consideradas antes de firmar cualquier arrendamiento, y aprobar solo
las que proyecten break-even en 18-22 meses. Ninguna firma sin scorecard.

@ Fase 2 — Manual replicable y unit economics blindados (90-180 dias)
Entregable: un manual operativo replicable con ficha técnica Unica por plato, prime cost objetivo
y food cost tope del 32%, mas un modelo de unit economics validado local por local. Métrica de
éxito: comprimir la varianza de food cost entre locales por debajo de 3 puntos y estandarizar el
CapEx de apertura con un rango controlado, no una cifra sorpresa.

@ Fase 3 — Ritmo de escalamiento gobernado (180-360 dias)
Entregable: un plan de aperturas con cadencia sostenible y gobierno corporativo que apruebe
cada unidad contra el scorecard y el modelo. Métrica de éxito: sostener un crecimiento neto de
~8%-10% anual sin refinanciar deuda de estrés, alineado con el ritmo de las cadenas de élite
(Chipotle 2025) y muy por debajo del 12%-15% de default del sector (Crestmont 2026).

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas de junta directiva sobre escalar sin friccidon

¢ Cuanto cuesta NO actuar con un sistema de expansion?

Cuesta el EBITDA quemado en aprendizaje. Con un default sectorial del 12%-15% en préstamos SBA de
restaurantes (Crestmont 2026) y break-even de 18-36 meses (BusinessDojo 2025), cada apertura improvisada
arriesga correrse a la parte alta del rango y financiar el error con deuda.

¢Por qué la prefactibilidad territorial es innegociable?

Porque solo el 51% de los restaurantes sobrevive mas de 5 afios (UC Berkeley 2014). La location intelligence y
la due diligence operativa filtran territorios antes de comprometer CapEx, convirtiendo la ubicacion en decision
cuantificada, no en apuesta del fundador.

¢ Qué ritmo de apertura es sostenible al escalar?

El de las cadenas de élite: un crecimiento neto de ~8%-10% anual de unidades (Chipotle 2025). Ese ritmo
permite validar unit economics local por local sin refinanciar deuda de estrés, muy por debajo del 12%-15% de
default del sector (Crestmont 2026).
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¢Por qué 2026 es el momento de blindar la expansiéon?

Porque Goldman Sachs proyecta un alza del 40% en fusiones y adquisiciones del sector hacia 2026
(Restaurant Dive 2025) y la franquicia de comida al por menor crece 3,5% (IFA 2025). Escalar con arquitectura

ahora define quién compra y quién es comprado.

DATOS Y FUENTES

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-

data), nunca competencia.

Dato

Mercado de hamburguesas QSR
en México en 2024

Nuevos acuerdos de franquicia de
Wendy's en México

Ensefias de restauracion
franquiciada en Espana (AEF
2024)

Segmentos de restauracion
franquiciada en Espana (AEF
2024)

Total de redes de franquicia en
Espafa (AEF 2024)

Meta global de unidades de
Wingstop

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector -
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Benchmark 2026

2.400 millones USD (+14,3% anual en
5 anos)

mas de 60 nuevos restaurantes

269 marcas, mas de 5.800 millones
de euros de facturacion

Fast food 3.349,7 M€ y
Restaurantes/Hoteles 2.494,7 M€

1.384 redes (82,7% de origen
nacional)

10.000 locales en el mundo

Fuente

Nation's Restaurant News / Wendy's
— 2025

Nation's Restaurant News / Wendy's
— 2025

Asociacion Espafiola de la
Franquicia — La Franquicia en
Espafia 2024

Asociacion Espafiola de la
Franquicia — La Franquicia en
Espafia 2024

Asociacion Espafiola de la
Franquicia — La Franquicia en
Espafia 2024

Restaurant Dive — Wingstop growth
2025

masterestaurant.com
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