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Índice Masterestaurant de Unit Economics de
Expansión 2026: cuándo un segundo local sí paga

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

Un segundo local solo paga cuando el primero ya sostiene margen de contribución ≥18%
durante 12 meses seguidos y su manual operativo es replicable sin el dueño en piso. En
218 auditorías 2023-2026, el segundo local rentable llegó a punto de equilibrio de caja en
9,4 meses (mediana) frente a los 21,7 meses del segundo local que fracasó: la diferencia
no fue la ubicación, fue el MTIE —Margen Trasladable de la Instalación Existente— por
debajo del umbral de 14%.

🔬  E s t u d i o  O r i g i n a l  /  Í n d i c e  d e l  S e c t o r Investigación primaria · metodología y muestra declaradas

🔬  Metodología: base: 218 auditorías MR 2023-2026) Cómo medir tu p · 12 min de lectura · 2026-07-07

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR

La pregunta que más recibo en junta directiva no es «¿cómo abro un segundo local?», sino «¿por qué el
segundo local hundió al primero?». En las auditorías de Masterestaurant lo veo una y otra vez: un operador
confunde caja llena con salud unitaria. El primer local factura, sí, pero su margen de contribución vive del dueño
trabajando 14 horas en piso. Ese margen no viaja. Cuando abre el segundo, el dueño se parte en dos, el
primero pierde el pegamento humano y ambos quedan mediocres.

Este índice existe porque no encontré un instrumento que midiera lo que de verdad decide una expansión: no el
potencial del sitio nuevo, sino la trasladabilidad del sistema viejo. La location intelligence de moda en 2026
optimiza el metro cuadrado y el tráfico peatonal, pero ignora si tu operación es un método o una persona. Un
segundo local sobre una operación no sistematizada es una apuesta con dinero prestado. Sobre un manual
operativo replicable, es aritmética.

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

Comparación lado a lado

SEGUNDO LOCAL QUE SÍ PAGÓ SEGUNDO LOCAL QUE FRACASÓ

MTIE del primer local (margen
trasladable)

✕ 21,3% (rango 18-27%) ✓ 9,8% (rango 4-14%)
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SEGUNDO LOCAL QUE SÍ PAGÓ SEGUNDO LOCAL QUE FRACASÓ

Payback de caja del segundo
local

✕ 9,4 meses (mediana) ✓ 21,7 meses o nunca

CapEx de apertura vs.
presupuesto

✕ +6% sobre plan ✓ +41% sobre plan

Ramp-up a ventas maduras ✕ 5,2 meses ✓ 13,9 meses

Dependencia del dueño en
piso (horas/sem)

✕ 11 h ✓ 58 h

Food cost sostenido tras
apertura

✕ 29,4% (rango 26-32%) ✓ 37,1% (rango 33-44%)

Hallazgo 1 — ¿Cuándo paga de verdad un segundo local?
Un segundo local solo paga cuando el primero sostiene un margen de contribución igual o superior al
18% durante 12 meses seguidos y su manual operativo funciona sin el dueño en piso.

En 218 auditorías de Masterestaurant entre 2023 y 2026, los segundos locales que cumplían ambos requisitos
llegaron a punto de equilibrio de caja en 9,4 meses de media; los que abrieron sin uno de los dos tardaron 21
meses o cerraron. La diferencia no fue la ubicación ni el capital: fue si el margen del primer local vivía del siste‐
ma o del dueño. Lo veo una y otra vez en junta directiva: un operador confunde caja llena con salud unitaria.
Factura 120.000 al mes, sí, pero ese margen se evapora en cuanto pone un gerente pagado en su lugar. Ese
margen contable no viaja; el margen trasladable, sí. El margen trasladable es el margen de contribución que so‐
brevive cuando descuentas el valor del trabajo del dueño y lo reemplazas por un gerente de mercado pagado a
precio real.

Hallazgo 2 — Margen contable frente a margen trasladable
Es la cifra que decide una expansión, no el margen contable que ves en el estado de resultados. En las audito‐
rías, el MTIE (Margen Trasladable Índice de Expansión) descontó entre 6 y 11 puntos porcentuales al margen
reportado, según cuántas horas metía el dueño en piso. Un local que muestra 24% de contribución con el due‐
ño trabajando 14 horas al día suele caer al 13-15% cuando pagas ese trabajo. Si el margen desaparece al con‐
tratar un gerente, ese margen no existe para efectos de expansión: es salario disfrazado de rentabilidad. Diego
F. Parra lo resume en junta con una frase: no clonas tu caja, clonas tu sistema, y tu sistema cuesta lo que
cuesta un gerente. El índice mide el payback en caja del segundo local, no en utilidad contable, porque un local
puede mostrar utilidad en el papel y ahogar la caja del grupo durante dos años.

Hallazgo 3 — Payback en caja, no en utilidad contable
El ramp-up de ventas tarda entre 6 y 14 meses en la mayoría de los conceptos, y el CapEx desbordado —esa
cocina que costó 40% más de lo presupuestado— sale de la caja del primer local. En las 218 auditorías, los
grupos que planearon sobre utilidad contable subestimaron la necesidad de capital de trabajo en 38% de me‐
dia. El punto de equilibrio de caja llegó a 9,4 meses en los casos sanos, pero solo porque tenían colchón para
el ramp-up. Un segundo local rentable en el papel que consume la caja del grupo no es expansión: es una san‐
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gría lenta que descubres cuando ya no puedes pagar la nómina de ambos el mismo viernes. El índice no pun‐
túa la ubicación del sitio nuevo: puntúa la trasladabilidad del sistema viejo. Un local en la mejor esquina de la
ciudad fracasa si el método no viaja, y uno en una esquina B+ prospera si el manual sí se replica.

Hallazgo 4 — La trasladabilidad del sistema, no la ubicación del sitio
La location intelligence de moda en 2026 optimiza el metro cuadrado y el tráfico peatonal, pero ignora si tu ope‐
ración es un método o una persona. En las auditorías, el 71% de los segundos locales que fracasaron tenían
buena ubicación por los estándares del sector; lo que les faltó fue un manual operativo que un gerente pudiera
ejecutar sin llamar al dueño tres veces al día. La trasladabilidad se mide en cuántas decisiones diarias están
escritas: recetas estandarizadas, mermas, escandallos, protocolos de servicio. Cuando el 85% de las decisio‐
nes ya viven en el papel, el segundo local es aritmética. Cuando viven en la cabeza del dueño, es una apuesta
con dinero prestado. El segundo local hunde al primero cuando el margen del primero dependía del dueño en
piso y la expansión lo parte en dos. Es la pregunta que más recibo en junta directiva: no «¿cómo abro un se‐
gundo local?», sino «¿por qué el segundo hundió al primero?».

Hallazgo 5 — Por qué el segundo local hunde al primero
El mecanismo es siempre el mismo. El primer local factura, pero su margen de contribución vive del dueño su‐
pervisando compras, cuadrando caja y corrigiendo al equipo 14 horas al día. Ese pegamento humano no se
puede estar en dos sitios. Cuando abre el segundo, el dueño reparte esas 14 horas entre dos operaciones, el
primero pierde su factor de control y ambos caen a la mediocridad. En las auditorías, el 34% de las expansio‐
nes fallidas mostraron una caída de margen del primer local superior a 5 puntos en los primeros 6 meses. No
fue mala suerte: fue física. Un solo cuerpo no rinde el doble. Antes de firmar el contrato del segundo local, pasa
por tres filtros duros que el índice convierte en un semáforo. Primero: margen de contribución trasladable igual
o superior al 18% sostenido 12 meses, medido tras descontar el salario de mercado del dueño. Segundo: ma‐
nual operativo que cubra al menos el 85% de las decisiones diarias por escrito, probado con el dueño fuera de
piso dos semanas seguidas sin caída de calidad.

Hallazgo 6 — Los tres filtros antes de firmar el segundo contrato
Tercero: caja del grupo con colchón para 12 meses de ramp-up más un 38% de contingencia sobre el CapEx
presupuestado. En las 218 auditorías, los grupos que pasaron los tres filtros llegaron a equilibrio de caja en 9,4
meses; los que pasaron dos, en 17. Los que pasaron uno o ninguno cerraron el segundo local o vendieron am‐
bos con pérdida. Masterestaurant no recomienda abrir sobre una operación que no ha demostrado funcionar sin
su dueño: eso no es escalar, es clonar un riesgo. El índice no puntúa la ubicación del sitio nuevo: puntúa la
trasladabilidad del sistema viejo. Un local en la mejor esquina fracasa si el método no viaja; uno en esquina B+
prospera si el manual sí. Separa el margen contable del margen trasladable. El MTIE descuenta el valor del tra‐
bajo del dueño: si el margen desaparece al pagar un gerente de mercado, ese margen no existe para efectos
de expansión.

Hallazgo 7 — Qué mide realmente el Índice MTIE (y qué ignoran los demás)
Mide el payback en caja, no en utilidad contable. Un segundo local puede mostrar utilidad en el papel y ahogar
la caja del grupo durante dos años por el ramp-up y el CapEx desbordado.

P U N T O  P O R  P U N T O
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Segundo local que paga vs. segundo local que hunde: el análisis A/B

BASE DE LA DECISIÓN DE EXPANDIR

A ·  S E G U N D O  L O C A L Q U E  S Í  PA G Ó

Sistema medido: MTIE ≥18%, manual
replicable, payback proyectado <12
meses.

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

corazonada: «facturamos bien, abramos
otro».

Veredicto: El sistema medido llegó a equilibrio en 9,4 meses; la corazonada, en 21,7 o nunca.
Mide el margen trasladable, no la facturación.

ORIGEN DEL MARGEN DEL PRIMER LOCAL

A ·  S E G U N D O  L O C A L Q U E  S Í  PA G Ó

Margen del método: sobrevive al pagar un
gerente de mercado.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Margen del

dueño: desaparece cuando el fundador
deja el piso.

Veredicto: Solo el margen del método viaja. Un MTIE que colapsa al reemplazar al dueño es un
margen prestado, no una base de expansión.

FINANCIAMIENTO DEL CAPEX

A ·  S E G U N D O  L O C A L Q U E  S Í  PA G Ó Caja

libre acumulada más 6 meses de colchón,
sin deuda cara.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Caja operativa

del primer local o crédito de corto plazo.

Veredicto: Financiar con la caja del primer local lo descapitaliza y arrastra a ambos. El colchón
de 6 meses fue la diferencia entre ramp-up sano y asfixia.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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El operador que SÍ debe abrir un segundo local S I S T E M A R E P L I C A B L E

El operador que NO debe abrir todavía M A S T E R E S TA U R A N T

Margen de contribución del primer local ≥18% durante 12 meses consecutivos, medido sin la nómina
del dueño.

✕

Manual operativo escrito: recetas estandarizadas, mapa de estaciones y checklist de apertura/cierre
que un gerente ejecuta sin el fundador.

✕

Caja libre acumulada que cubre el CapEx del segundo local más 6 meses de colchón operativo sin
deuda cara.

✕

Prefactibilidad territorial hecha: canibalización proyectada <8% del ticket del primer local.✕

El primer local depende del dueño en piso >40 horas semanales para sostener el estándar y el
margen.

✓

El margen de contribución real es <14% o se sostiene solo con la mano de obra impagada del
fundador y la familia.

✓

No existe manual operativo: el conocimiento vive en la cabeza del chef fundador, no en un documento
replicable.

✓

El CapEx del segundo local se financia con deuda cara o con la caja operativa del primero,
descapitalizándolo.

✓

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

Comparación lado a lado

SEGUNDO LOCAL QUE SÍ PAGÓ SEGUNDO LOCAL QUE FRACASÓ

MTIE del primer local (margen
trasladable)

✕ 21,3% (rango 18-27%) ✓ 9,8% (rango 4-14%)

Payback de caja del segundo
local

✕ 9,4 meses (mediana) ✓ 21,7 meses o nunca

CapEx de apertura vs.
presupuesto

✕ +6% sobre plan ✓ +41% sobre plan
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SEGUNDO LOCAL QUE SÍ PAGÓ SEGUNDO LOCAL QUE FRACASÓ

Ramp-up a ventas maduras ✕ 5,2 meses ✓ 13,9 meses

Dependencia del dueño en
piso (horas/sem)

✕ 11 h ✓ 58 h

Food cost sostenido tras
apertura

✕ 29,4% (rango 26-32%) ✓ 37,1% (rango 33-44%)

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

El scorecard del índice en 6 cifras (base: 218 auditorías MR 2023-2026)

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

218
restaurantes auditados en la base 2023-2026

9.4
payback de caja del segundo local rentable (mediana)

ME S E S

14%
umbral MTIE mínimo para
que un segundo local pague

41%
sobrecosto medio de CapEx en aperturas fracasadas

60%
de segundas aperturas mal sistematizadas
quiebran o cierran (dato de mercado)

5.2
ramp-up a ventas maduras del segundo local sano

ME S E S
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restaurantes auditados en la base 2023-2026

218

payback de caja del segundo local rentable (mediana)

9.4
MESES

umbral MTIE mínimo para que un segundo local pague

14%

sobrecosto medio de CapEx en aperturas fracasadas

41%

de segundas aperturas mal sistematizadas quiebran o cierran (dato de mercado)

60%

ramp-up a ventas maduras del segundo local sano

5.2
MESES

Fuentes: Datos internos Masterestaurant · CGA / NPD 2025 Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“Facturábamos de maravilla con un local. Abrí el segundo confiado en la caja y en seis meses los dos
rendían al 60%. La auditoría de Masterestaurant midió mi MTIE en 9%: mi margen no era del negocio, era
mío en piso. Cerré el segundo, escribí el manual durante un año, y la reapertura llegó a equilibrio de caja
en ocho meses.”

— Operador de fast casual, 2 locales, grupo auditado por Masterestaurant en 2024

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

Cómo medir tu propio MTIE antes de firmar el arriendo

1 1. Calcula el margen de contribución real del primer local
Toma 12 meses de estados. Resta al ingreso el food cost, la mano de obra variable y los
insumos directos. NO cargues renta, nómina fija ni servicios: esos van al punto de equilibrio del
grupo, no al plato. El resultado, dividido entre las ventas, es tu margen de contribución bruto.
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2 2. Descuenta el trabajo del dueño para obtener el MTIE
Pon un salario de mercado al gerente que reemplazaría al fundador en piso (el que abrirás en
el segundo local). Réstalo del margen. Lo que queda, dividido entre las ventas, es tu MTIE: el
margen que de verdad viaja. Si cae por debajo de 14%, tu sistema aún no es replicable.

3 3. Estima el payback de caja del segundo local
Divide el CapEx total de apertura entre el margen de contribución mensual proyectado del
segundo local, aplicando el ramp-up (asume 60% de ventas maduras el primer trimestre). Un
payback sano vive por debajo de 12 meses; por encima de 18 estás financiando la expansión
con caja que no tienes.

4 4. Escribe el manual antes de escalar, no después
Documenta recetas con gramajes, mapa de estaciones, checklist de apertura y cierre, y
protocolo de escalación. Prueba que un gerente ejecuta un servicio completo sin ti. Solo
cuando el estándar sobreviva tu ausencia una semana entera, el sistema es trasladable y el
índice te da luz verde.

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

Preguntas frecuentes sobre la unit economics de expansión

¿Cuál es el margen mínimo para abrir un segundo local?

Según el índice de Masterestaurant sobre 218 auditorías, el MTIE —margen trasladable, ya descontado el
salario de mercado del dueño— debe superar 14% de forma sostenida. Los segundos locales rentables
partieron de un MTIE mediano de 21,3%; por debajo de 14% el fracaso fue la norma.

¿Cuánto tarda en pagar un segundo local sano?

El payback de caja mediano del segundo local rentable fue de 9,4 meses en la base 2023-2026, con ramp-up
de 5,2 meses a ventas maduras. Los que fracasaron tardaban 21,7 meses o nunca alcanzaban el equilibrio,
casi siempre por CapEx desbordado un 41% sobre plan.

¿La ubicación es lo más importante para expandirse?

No. El índice demuestra que la ubicación pesa menos que la trasladabilidad del sistema. Un local en esquina
premium fracasa si el método vive en la cabeza del fundador; uno en esquina B+ prospera con un manual
operativo replicable. La location intelligence optimiza el sitio; el MTIE decide si tu operación viaja.
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Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Líderes de Sector · masterestaurant.com

¿Cuánto colchón de caja necesito antes de abrir?

En las aperturas sanas la caja libre cubría el CapEx completo más seis meses de operación del segundo local
sin deuda cara. Financiar la expansión con la caja del primer local lo descapitaliza: fue el patrón en la mayoría
de aperturas que arrastraron a ambos locales al 60% de rendimiento.

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

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
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