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Franquiciar un Restaurante: Arquitectura Legal,
Financiera y Operativa del Modelo Franquiciable

Por Diego F. Parra · Actualizado 2026-07-07 · Expansión y Franquicias

V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto: No franquicies un restaurante rentable; franquicia un sistema documentado que
produce rentabilidad en manos ajenas. La diferencia son 18-24 meses de ingenieria de
modelo antes de vender la primera unidad: manual operativo replicable, unit economics
del franquiciado con payback <30 meses y Prime Cost ≤60%, food cost por plato ≤32%, y
un fee que cubra tu costo real de soporte. El error que veo una y otra vez es vender la
marca cuando lo que escala es el sistema. Si tu segundo local depende de ti en la cocina,
no tienes una franquicia: tienes un empleo con mas riesgo. Diego F. Parra y
Masterestaurant lo tratan como lo que es para una junta: un producto financiero cuyo
cliente es el inversionista-operador.
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Franquiciar es la via de crecimiento con menor consumo de capital propio del operador gastronomico, pero
tambien la que mas negocios destruye cuando se ejecuta sin arquitectura. El franquiciante aporta sistema; el
franquiciado, CapEx y operacion local. Si el sistema no esta documentado ni probado, el modelo transfiere
riesgo hacia abajo y colapsa por reputacion. Este white paper desarrolla seis capitulos: (1) que franquicias
realmente, (2) unit economics del franquiciado, (3) el fee y el royalty como precio del soporte, (4) el manual y el
control por diseño, (5) prefactibilidad territorial y contrato, y (6) el riesgo sistemico. Cierra con un mini-caso
cuantificado y un capitulo de limitaciones y supuestos, porque un modelo honesto declara donde puede fallar.

En 2026 el diferencial competitivo no es la receta ni la marca: es la replicabilidad medible. Un restaurante
escalable demuestra unit economics estables en 3-10 locales antes de franquiciar, con costo teorico vs real
controlado por ficha tecnica, food cost por plato bajo el 32% maximo y un Prime Cost que aguanta inflacion de
insumos del 12% sin romper el margen del franquiciado. La National Restaurant Association proyecta ventas
de la industria de restaurantes en EE.UU. por encima de USD 1,5 billones en 2026: el pastel es enorme, pero
se lo comen las redes con sistema, no las que venden nombre. La location intelligence entra antes del ladrillo,
no despues.

Este white paper trata a la franquicia como lo que es para una junta directiva: un producto financiero cuyo
cliente es el inversionista-operador. La pregunta que responde no es 'como abro mas locales', sino 'como
diseño un activo que produzca EBITDA replicable, defendible legalmente y auditado por location intelligence
antes de comprometer CapEx'. La metodologia Masterestaurant, aplicada en mas de 8.400 restaurantes en
43 paises, ordena esa respuesta en tres capas que la junta debe blindar: modelo de negocio replicable, motor
de escalamiento y control de caja bajo estres de insumos. Diego F. Parra insiste: se franquicia la maquina, no
el plato.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

Comparación lado a lado

EXPANSION PROPIA (LOCALES

GESTIONADOS)

FRANQUICIA (MODELO

FRANQUICIABLE)

CapEx por unidad a cargo del
operador

✕ 100% (USD 180k-420k/local) ✓ 0% (lo aporta el franquiciado)

Velocidad de apertura
(locales/ano sostenible)

✕ 1-2 con capital propio ✓ 4-12 sin diluir caja central

Margen del franquiciante
sobre ventas de red

✕ N/A (margen operativo directo 8-
15%)

✓ Royalty 4-7% + fee inicial USD
25k-55k

Control operativo y de calidad ✕ Alto (equipo propio) ✓ Medio (via manual + auditoria +
PDA)

Riesgo reputacional de una
mala unidad

✕ Contenido (1 local afecta 1 zona) ✓ Sistemico (1 franquiciado dana
la marca)

Payback del inversionista por
unidad

✕ 24-40 meses (caja del operador) ✓ 18-30 meses exigido al
franquiciado

www.masterestaurant.com · White Paper - Franquiciar un Restaurante: Arquitectura Legal, Financiera y Operativa del Modelo Franquiciable Pág. 2 de 12

https://masterestaurant.com/canvas_restaurantes.html
https://masterestaurant.com/masterestaurant-perfil-profesional-diego-parra-experto-en-crear-y-potenciar-restaurantes.html


EXPANSION PROPIA (LOCALES

GESTIONADOS)

FRANQUICIA (MODELO

FRANQUICIABLE)

Documentacion previa
obligatoria

✕ Baja (conocimiento tacito tolerado) ✓ Alta (manual replicable +
FDD/COF)

Capítulo 1 — ¿Qué franquicias realmente cuando franquicias un restaurante?

No franquicias un restaurante rentable; franquicias un sistema documentado que produce rentabilidad
en manos ajenas.

El error que veo una y otra vez es vender el nombre de un local que factura bien, cuando lo transferible no es la
marca sino el método. En Masterestaurant medimos esto con una regla dura: 18 a 24 meses de ingeniería de
modelo antes de vender la primera unidad. En ese plazo se construye el manual operativo replicable, se cierra
el costo teórico contra el real por ficha técnica y se prueban los unit economics en 3 a 10 locales propios. Un
restaurante que solo demuestra rentabilidad con el dueño en la cocina no es franquiciable: es un empleo bien
pagado. La marca se copia y muere; el sistema se defiende y compone. Diego F. Parra lo resume así ante una
junta: el activo no es el plato, es la máquina que lo reproduce sin ti.

Capítulo 2 — El franquiciante aporta sistema; el franquiciado, CapEx y operación

La franquicia es la vía de crecimiento con menor consumo de capital propio del operador gastronómico, pero
también la que más negocios destruye cuando se ejecuta sin arquitectura. El reparto de roles es nítido: el fran‐
quiciante aporta el sistema probado y el franquiciado aporta el CapEx de apertura —entre 80.000 y 250.000
USD según formato— más la operación local diaria. Cuando el sistema no está documentado ni validado, el
modelo transfiere el riesgo hacia abajo y colapsa por reputación. He visto redes morir con 12 unidades porque
el local número 4 servía otro producto y contaminó la marca entera. La disciplina de Masterestaurant es inver‐
sa: no se firma un contrato hasta que el food cost por plato esté bajo el 32% y el Prime Cost aguante una infla‐
ción de insumos del 12% sin romper el margen del franquiciado. Sin esa prueba, el fee es solo un anticipo de
un juicio.

Capítulo 3 — Replicabilidad medible: el verdadero diferencial competitivo de 2026

En 2026 el diferencial competitivo no es la receta ni la marca: es la replicabilidad medible. Cualquiera copia un
menú en tres meses; nadie copia un sistema que produce el mismo EBITDA en manos distintas. Un restaurante
escalable demuestra unit economics estables en 3 a 10 locales antes de franquiciar, con food cost por plato
controlado bajo el 32% máximo y un Prime Cost (insumos + nómina de cocina) que no supera el 60% de la ven‐
ta. La prueba concreta es esta: si el margen operativo se mantiene entre 15% y 20% cuando el fundador no
está, el modelo es replicable. Si depende del carisma del dueño, no lo es. Diego F. Parra insiste en que la ficha
técnica es el contrato silencioso: define gramaje, merma y costo por porción, y es lo que permite que un franqui‐
ciado en otra ciudad reproduzca el margen sin llamarte cada semana. Los unit economics del franquiciado son
el corazón del modelo, y se validan antes que cualquier cláusula legal.
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Capítulo 4 — Unit economics del franquiciado: los números que la junta valida primero

En una unidad sana, sobre una venta anual de 500.000 a 700.000 USD, el food cost se mantiene bajo el 32%,
la nómina entre 25% y 30%, y el Prime Cost combinado no rebasa el 60%. Eso deja un margen operativo del
15% al 20% que soporta el royalty del 4-7% sin asfixiar al operador. El payback del CapEx debe caer entre 24 y
30 meses, con un ROI anual maduro del 20% al 35%. Si esos números no salen en una unidad promedio —no
en la mejor, en la promedio—, no tienes una franquicia: tienes un esquema para trasladar tu problema de flujo a
un tercero. En Masterestaurant reconstruimos ese P&L por local antes de fijar un solo término del contrato. Tra‐
ta la franquicia como lo que es para una junta directiva: un producto financiero cuyo cliente es el inversionista-
operador. La pregunta correcta no es «cómo abro más locales», sino «cómo diseño un activo que produzca
EBITDA replicable, defendible legalmente y auditado por location intelligence antes de comprometer CapEx».

Capítulo 5 — La franquicia como producto financiero para la junta directiva

Bajo esta óptica, cada franquiciado es un cliente que compra un retorno esperado, no una ilusión. El modelo
sano ofrece al franquiciado un payback de 24 a 42 meses y un ROI anual sobre la inversión del 20% al 35%
una vez maduro. La National Restaurant Association proyecta ventas de la industria superiores a USD 1,5 billo‐
nes en 2026: hay demanda, pero la captura la red con sistema. La location intelligence entra antes del ladrillo:
densidad, tráfico peatonal y canibalización se auditan con datos, no con corazonadas del fundador. El margen
del franquiciante nace del éxito del franquiciado, no a su costa. Un royalty del 4% al 7% sobre ventas solo es
sostenible si la unidad genera dinero; un fee alto montado sobre un modelo débil no compra una red, compra
un juicio. La matemática es implacable: si el franquiciado factura 600.000 USD al año, un royalty del 6% son
36.000 USD que el franquiciante cobra por sostener el sistema, la marca y la mejora continua.

Capítulo 6 — La fuente del margen: el royalty solo es sano si el franquiciado gana

Ese cobro es legítimo cuando el franquiciado se queda con un 18% de margen neto; es depredador cuando lo
empuja a pérdidas. En Masterestaurant modelamos el P&L del franquiciado ANTES de fijar el royalty, porque un
royalty que asfixia genera rotación de operadores, locales cerrados y una marca herida. El objetivo no es maxi‐
mizar el fee de la primera venta, sino la renta compuesta de una red que dura una década. En franquicia no
controlas por jerarquía, controlas por diseño del sistema, auditoría y datos. En la expansión propia mandas a un
gerente y él obedece; en una red de franquicias no tienes ese poder directo, así que tu único brazo largo es el
manual operativo replicable más un régimen de auditoría. El documento serio no son 200 páginas de relleno:
son procesos con estándares medibles —tiempos de servicio, mermas máximas por partida, checklist de aper‐
tura y cierre— y un calendario de auditorías presenciales cada 60 a 90 días.

Capítulo 7 — Control por diseño: el manual replicable es tu único brazo largo

La tecnología cierra el resto: un dashboard que consolide ventas, costo real y NPS por unidad convierte el con‐
trol en dato en tiempo real, y aquí la IA aplicada a la operación ya alerta desvíos de food cost antes de que la
variance se coma el margen. Sin manual y sin auditoría, la marca se degrada un local a la vez. En locales pro‐
pios el riesgo es financiero y acotado a tu caja; en franquicia es reputacional y sistémico, y ahí está el peligro
real. Una unidad mal operada no pierde solo su propio dinero: contamina a toda la red y castiga la valoración
del activo entero. Una intoxicación o una reseña viral de 1 estrella en la unidad número 7 puede hundir el tráfico
de las otras 15 durante meses. Por eso el contrato de franquicia debe blindar tres derechos: auditoría sin aviso,
estándares de calidad exigibles y una cláusula de terminación por incumplimiento reputacional.
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Capítulo 8 — El riesgo en franquicia es reputacional y sistémico, no solo financiero

Diego F. Parra lo advierte en cada consejo: la franquicia amplifica lo bueno y lo malo por igual. Un sistema do‐
cumentado, probado en 3 a 10 unidades y auditado con datos reduce ese riesgo de sistémico a manejable. La
arquitectura legal, financiera y operativa no es burocracia: es el seguro que protege el valor compuesto de la
red antes de vender la primera unidad. Un modelo honesto declara sus supuestos, y este los tiene. Las cifras
de este white paper suponen una unidad de servicio rápido o fast casual con venta anual de 500.000 a 700.000
USD; en fine dining, con food cost del 30% pero nómina y ocupación mayores, el Prime Cost sube y el payback
se alarga hacia 36-48 meses. Los rangos de fee (USD 25k-55k) y royalty (4-7%) son referencias de mercado
maduro; en LatAm el poder adquisitivo comprime el ticket y exige recalibrar.

Capítulo 9 — Limitaciones y supuestos: dónde este modelo puede fallar

Todo asume marca registrada, cumplimiento de la normativa de divulgación local (FDD/COF según jurisdicción)
y disponibilidad de crédito para el franquiciado. Y hay un límite duro: ningún manual sustituye la selección de
franquiciados. He visto sistemas impecables fallar por operadores sin capital de trabajo ni vocación. Diego F.
Parra lo dice claro: el modelo reduce el riesgo, no lo elimina; la due diligence del franquiciado sigue siendo la úl‐
tima línea de defensa. Objeto de la venta: la marca vende un nombre; el sistema vende un metodo replicable
con resultados financieros demostrables. Lo primero se copia y muere; lo segundo se defiende y compone. Un
competidor te clona el menu en tres meses; no te clona una red de 20 unidades que producen el mismo EBIT‐
DA sin ti. Fuente del margen del franquiciante: un royalty del 4-7% solo es sano si el franquiciado gana dinero.
Un fee alto sobre un modelo debil compra un juicio, no una red.

Capítulo 10 — Las diferencias que deciden si escalas o te diluyes

La renta compuesta de una red que dura una decada vale mas que el fee inflado de la primera venta. Naturale‐
za del control: en expansion propia controlas por jerarquia; en franquicia controlas por diseño del sistema, audi‐
toria y datos. El manual replicable es tu unico brazo largo, y un dashboard de ventas, costo real y NPS por uni‐
dad convierte ese brazo en dato en tiempo real. Gestion del riesgo: en locales propios el riesgo es financiero y
acotado; en franquicia es reputacional y sistemico. Una unidad mal operada contamina a toda la red y a la valo‐
racion del activo. Una reseña viral de 1 estrella en la unidad 7 puede hundir el trafico de las otras 15 durante
meses. Capa de datos: sin location intelligence apruebas territorios por corazonada y canibalizas tus propias
unidades; con datos de densidad, trafico peatonal, ticket medio y competencia, cada aprobacion territorial es
una decision defendible ante la junta y ante el propio franquiciado.

P U N T O  P O R  P U N T O
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Analisis comparativo: expansion propia vs franquicia

CONSUMO DE CAPITAL DEL OPERADOR

A ·  E X PA N S I O N  P R O P I A ( L O C A L E S
G E S T I O N A D O S )

Alto: 100% del CapEx por unidad sale de
la caja central (USD 180k-420k por local
propio)

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Nulo: el CapEx

(USD 80k-250k) lo aporta el franquiciado;
el franquiciante escala sin diluirse

Veredicto: La franquicia gana en consumo de capital: liberas caja para invertir en el sistema, no
en ladrillos. Pero solo si el sistema esta probado en 3-10 unidades; sin ingenieria previa, ahorras
caja y compras riesgo reputacional. He visto grupos quemar su reserva abriendo locales propios
cuando tres franquiciados hubieran financiado la misma expansion. La regla Masterestaurant: si
tu payback propio pasa de 36 meses, la franquicia libera capital mas rapido, siempre que el
manual exista antes de la primera venta.

VELOCIDAD Y LIMITE DE ESCALAMIENTO

A ·  E X PA N S I O N  P R O P I A ( L O C A L E S
G E S T I O N A D O S )

1-2 locales/ano, limitado por tu propia caja
y capacidad de gestion directa

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T 4-12 locales/ano,

limitado por la calidad del manual y la
seleccion de franquiciados

Veredicto: Franquiciar escala 4-6 veces mas rapido: el cuello de botella deja de ser el capital y
pasa a ser la replicabilidad documentada. El error clasico es leer esa velocidad como permiso
para acelerar sin sistema. La velocidad sin manual es la forma mas cara de destruir una marca:
cada apertura mal soportada resta, no suma. En consultoria freno a los grupos que quieren firmar
cinco franquiciados el primer ano sin haber probado la unidad no fundacional. Primero el sistema,
luego el ritmo.
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CONTROL DE CALIDAD Y CONSISTENCIA

A ·  E X PA N S I O N  P R O P I A ( L O C A L E S
G E S T I O N A D O S )

Directo, por jerarquia y equipo propio;
mandas a un gerente y obedece

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Indirecto, por

manual replicable, auditoria cada 60-90
dias, PDA y Open Badges

Veredicto: Locales propios controlan mejor en el corto plazo porque tienes poder jerarquico
directo; la franquicia solo iguala ese control si invierte en sistema de auditoria y certificacion. La
diferencia entre una red de 5 y una de 50 unidades no es capital: es la calidad del sistema que
las gobierna a todas por igual. Sin auditoria y sin dashboard de costo real y NPS por unidad, la
marca se degrada un local a la vez, sin que lo notes hasta que la reseña ya es viral.

EXPOSICION AL RIESGO

A ·  E X PA N S I O N  P R O P I A ( L O C A L E S
G E S T I O N A D O S )

Financiero y acotado a la unidad: si un
local cierra, pierdes esa caja

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Reputacional y

sistemico: una mala unidad dana toda la
red y la valoracion del activo

Veredicto: El riesgo de franquiciar no es perder un local, es contaminar la marca y castigar el
multiplo de valoracion de toda la red. Una intoxicacion o una reseña viral de 1 estrella en la
unidad 7 puede hundir el trafico de las otras 15 durante meses. Por eso la due diligence del
franquiciado, la exclusividad territorial y la clausula de terminacion por incumplimiento
reputacional no son opcionales: son el seguro que protege el valor compuesto. El contrato serio
blinda tres derechos: auditoria sin aviso, estandares exigibles y salida por dano a marca.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Franquiciar la marca (el error) E N F O Q U E  T R A D I C I O N A L

Franquiciar el sistema (lo correcto) M A S T E R E S TA U R A N T

Vende el nombre y la receta, no el sistema✕

Sin unit economics probados en 3-10 locales✕

Manual inexistente o de 20 paginas genericas✕

Fee fijado por ego de marca, no por costo de soporte✕

Control por confianza, no por auditoria ni PDA✕

Sin location intelligence: aprueba territorios por corazonada✕

Vende un activo que produce EBITDA en manos ajenas✓

Unit economics validados con payback <30 meses✓

Manual operativo replicable + fichas tecnicas por costo teorico✓

Fee que cubre soporte real + royalty ligado a valor✓

Control por auditoria, micro-credenciales Open Badges y PDA✓

Prefactibilidad territorial con location intelligence antes del CapEx✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O

Comparación lado a lado

EXPANSION PROPIA (LOCALES

GESTIONADOS)

FRANQUICIA (MODELO

FRANQUICIABLE)

CapEx por unidad a cargo del
operador

✕ 100% (USD 180k-420k/local) ✓ 0% (lo aporta el franquiciado)

Velocidad de apertura
(locales/ano sostenible)

✕ 1-2 con capital propio ✓ 4-12 sin diluir caja central
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EXPANSION PROPIA (LOCALES

GESTIONADOS)

FRANQUICIA (MODELO

FRANQUICIABLE)

Margen del franquiciante
sobre ventas de red

✕ N/A (margen operativo directo 8-
15%)

✓ Royalty 4-7% + fee inicial USD
25k-55k

Control operativo y de calidad ✕ Alto (equipo propio) ✓ Medio (via manual + auditoria +
PDA)

Riesgo reputacional de una
mala unidad

✕ Contenido (1 local afecta 1 zona) ✓ Sistemico (1 franquiciado dana
la marca)

Payback del inversionista por
unidad

✕ 24-40 meses (caja del operador) ✓ 18-30 meses exigido al
franquiciado

Documentacion previa
obligatoria

✕ Baja (conocimiento tacito tolerado) ✓ Alta (manual replicable +
FDD/COF)

L A S  C I F R A S  Q U E  I M P O R TA N

Cifras que la junta debe fijar antes de franquiciar

30
Payback maximo exigible al franquiciado por unidad

ME S E S

60%
Prime Cost techo (food + labor) para
que el modelo aguante inflacion

5.5%
Royalty medio sano sobre ventas
netas de la unidad franquiciada

12%
Inflacion de insumos que el modelo

base debe resistir sin perder margen

18
Ingenieria minima de modelo antes
de vender la primera franquicia

ME S E S
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32%
Food cost techo por plato en la ficha tecnica replicable

C A S O  R E A L

“Tenian tres taquerias que facturaban bien y querian franquiciar ya. Los frene seis meses. Documentamos
la ficha tecnica de cada plato, medimos costo teorico contra real y aparecio una variance del 9% que nadie
veia: mermas y porciones libres. Cerramos esa fuga, bajamos el food cost por plato de 37% a 30% y el
Prime Cost controlado de 68% a 58%; recien ahi el payback del franquiciado bajo de 41 a 26 meses y el
ROI anual proyectado subio a 28%. Vendieron cuatro unidades en un ano, todas rentables, con royalty del
6% sobre ventas medias de USD 620k. Si franquiciaban el caos, hoy tendrian cuatro juicios en lugar de
cuatro locales que componen la marca.”

— Diego F. Parra, sobre un grupo de comida mexicana fast casual, 3 locales

C Ó M O  A P L I C A R L O  E N  T U  R E S TA U R A N T E

Como construir un modelo franquiciable en 90 dias (fase de ingenieria)

1 Auditar unit economics reales por unidad
Antes de tocar lo legal, mide. Reconstruye el P&L por local: Prime Cost, food cost por plato vs
real por ficha tecnica, CapEx real de apertura y payback. Sin dos unidades con unit economics
estables, food cost <32% y payback <30 meses, no hay franquicia: hay un experimento que
quieres vender.

2 Documentar el sistema en un manual replicable
Convierte el conocimiento tacito en manual operativo replicable: fichas tecnicas costeadas,
procesos de cocina y caja, KPIs, PDA por puesto, checklist de apertura/cierre y micro-
credenciales Open Badges para certificar al equipo del franquiciado. Lo que no esta
documentado no escala; se degrada en la segunda unidad.

3 Ingenierizar la oferta financiera al franquiciado
Diseña un fee inicial de USD 25k-55k que cubra tu costo real de soporte (formacion, apertura,
auditoria) y un royalty del 4-7% ligado a que el franquiciado gane. Modela su P&L con inflacion
de insumos del 5%, 12% y 20%. Si en el escenario del 12% el modelo pierde margen, no esta
listo para venderse.
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4 Blindar territorio y contrato con location intelligence
Antes de aprobar cada unidad corre prefactibilidad territorial con location intelligence: densidad,
competencia, ticket medio y canibalizacion. Formaliza due diligence del franquiciado,
exclusividad zonal, clausulas de calidad y auditoria sin aviso. El territorio mal asignado es la
falla que mas destruye redes jovenes: define un radio minimo por unidad.

P R E G U N TA S  F R E C U E N T E S

Preguntas frecuentes sobre franquiciar un restaurante

Cuando esta listo un restaurante para franquiciar?

Cuando tiene 3-10 locales con unit economics estables, payback del inversionista <30 meses, Prime Cost
<60%, food cost por plato <32% y un manual operativo replicable que probaste en una unidad no fundacional.
Si el segundo local depende de ti en cocina, aun no.

Cuanto royalty y fee inicial es sano cobrar?

Royalty del 4-7% sobre ventas netas y fee inicial de USD 25k-55k que cubra tu costo real de soporte. El royalty
solo es sostenible si el franquiciado gana dinero; un fee alto sobre un modelo debil compra litigios, no una red
rentable que compone durante una decada.

Que documentacion legal exige franquiciar en 2026?

Un manual operativo replicable, contrato de franquicia con exclusividad zonal y clausulas de calidad, due
diligence del franquiciado y, segun jurisdiccion, documento de divulgacion tipo FDD/COF. La marca registrada
es condicion necesaria, no suficiente para escalar sin destruir valor.

Cual es el mayor error al franquiciar un restaurante?

Franquiciar la marca en lugar del sistema: vender el nombre sin manual replicable, sin unit economics probados
y sin location intelligence. Transfiere el riesgo al franquiciado, degrada la calidad y contamina toda la red por via
reputacional, hundiendo la valoracion del activo entero.

D AT O S  Y  F U E N T E S

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)

Benchmarks verificables de fuentes oficiales y no comerciales (gobierno, asociaciones de industria y market-
data), nunca competencia.

Dato Benchmark 2026 Fuente

Expansión internacional
QSR

la expansión fuera de EE.UU. la lideran marcas de
servicio limitado (QSR 50)

QSR Magazine
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Dato Benchmark 2026 Fuente

Prime cost a escala
(multi-unidad)

55–65% de las ventas
National Restaurant
Association

Margen neto del sector 3–9% Statista

Operación fuera del local ~75% del tráfico Nation's Restaurant News

Hostelería en Europa estadística oficial de restauración Eurostat

Top 500 de cadenas
las 500 mayores cadenas concentran la apertura neta
de unidades en EE.UU.

Nation's Restaurant News
— Top 500

www.masterestaurant.com · White Paper - Franquiciar un Restaurante: Arquitectura Legal, Financiera y Operativa del Modelo Franquiciable Pág. 12 de 12

https://restaurant.org/
https://restaurant.org/
https://statista.com/
https://nrn.com/
https://ec.europa.eu/
https://nrn.com/
https://nrn.com/

