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La Paradoja del Escalado: Por Qué
Abrir Mas Locales No Significa Mas

Beneficio

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

VEREDICTO RAPIDO

Veredicto: abrir mas locales solo multiplica el beneficio si cada unidad nueva replica un
unit economics ya probado; sin prefactibilidad territorial y control de prime cost por local,
el segundo y tercer restaurante suelen diluir el EBITDA del grupo en lugar de sumarlo. La
evidencia 2026 es cruda: el mercado restaurantero opera en forma de K —las 250 mayores
cadenas crecieron +3% en ventas mientras las 250 siguientes cayeron -6,2% (Technomic
Top 500, 2025)—. Escalar no es abrir; es replicar un sistema con margen de contribucién
sano antes de firmar el segundo contrato de arrendamiento.

* 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

Este brief es la version escrita de una conferencia de Diego F. Parra para juntas directivas de grupos
gastrondmicos. No trata de motivacion de expansion, sino de arquitectura de decision: cuando un local
adicional suma EBITDA y cuando lo resta.
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Con el margen neto del sector entre 3% y 9% (Statista) y el margen de servicio completo tipicamente en 3%-5%

(Peppr POS, Restaurant Profit Margin Guide 2025), la expansion mal diligenciada convierte un grupo rentable
en uno que factura mucho y gana poco. El foco es unit economics, prime cost y territory risk.

COMPARACION LADO A LADO

Comparacién lado a lado

Margen neto por unidad

Crecimiento de ventas del

grupo

Prime cost objetivo

Prefactibilidad territorial

CapEx por apertura

Nuevas unidades de franquicia
EE.UU. 2025

Operacion fuera del local

ESCALAR POR NUMERO DE
LOCALES (ENFOQUE
TRADICIONAL)

X  3%-5% en servicio completo,
sin control local (Peppr POS,
2025)

X Riesgo K: -6,2% en el

peloton medio (Technomic, 2025)

X  Sin benchmark por local; se
descubre tarde

X Intuicion del fundador y
disponibilidad de local

X Se financia con caja
operativa del local rentable

X +20.000 unidades (+2,5%)
sin garantia de rentabilidad (IFA,
2025)

X Seignora que ~75% del
trafico es off-premise (NRN)

ESCALAR POR UNIT ECONOMICS
REPLICABLE (METODO
MASTERESTAURANT)

v 6%-9% al replicar formato probado tipo
fast casual (Peppr POS, 2025)

v +3% del liderazgo de cadenas que

escalan sistema (Technomic, 2025)

v £60% ventas con food cost <32% por

plato (marco MTIE)

v Location intelligence + due diligence
operativa antes de firmar

v"  Modelado con break-even y colchén de
liquidez separado

v Solo se replica donde el unit economics

ya cerr6 en verde

v"  Se dimensiona cocina y delivery al mix
real de canal

1. ¢ Por qué abrir mas locales no garantiza mas beneficio?

Abrir mas locales solo multiplica el beneficio cuando cada unidad nueva replica un unit economics ya
probado; de lo contrario, diluye el EBITDA del grupo.

La aritmética es implacable. Con el margen neto del sector entre 3% y 9% segun Statista, y el servicio completo
tipicamente en 3%-5% segun Peppr POS (Restaurant Profit Margin Guide 2025), un segundo restaurante que
arranca con prime cost descontrolado no suma: resta. Lo he visto decenas de veces desde Masterestaurant. El
grupo pasa de un local que gana 5% a tres locales que promedian 2%, y la caja del que si funcionaba termina
financiando los errores de los otros dos. Facturar mucho y ganar poco no es escalar; es esconder un problema
estructural detras de mas metros cuadrados. El beneficio no crece por acumulacion de puntos de venta, sino
por replicacion disciplinada de un modelo verificado. Lo replicable es el manual operativo con prime cost bajo
control, no el plato que llend el primer local.
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2. Se replica el sistema, no el plato estrella

Un producto exitoso demuestra demanda; no demuestra que el negocio escale. La diferencia entre un concepto
que crece rentable y uno que colapsa esta en el sistema: fichas técnicas, food cost por debajo de 32% por plato
como techo, rotacion de personal medida, procedimientos que un gerente nuevo ejecuta sin el fundador presen-
te. Chipotle no proyecta 7.000 restaurantes en Norteamérica segun Restaurant Dive por su guacamole, sino por
un manual que estandariza cada estacion. Wingstop persigue 10.000 locales globales segun Restaurant Dive
con el mismo principio. Cuando el know-how vive solo en la cabeza del fundador, el segundo local nace herido.
Diego F. Parra insiste: si tu operacion no esta documentada al nivel de que cualquier turno la replique idéntica,
no tienes un negocio escalable, tienes un restaurante con suerte. El territory risk se cuantifica con location inte-
lligence antes de firmar el arriendo, no con la corazonada del fundador enamorado de una esquina.

3. ¢ Coémo se decide donde abrir sin apostar la caja?

La prefactibilidad territorial cruza densidad de demanda, competencia real, mix socioeconémico y costo
de ocupacion contra el ticket promedio proyectado.

El mercado latinoamericano de comida rapida alcanzé 61.490 millones USD en 2025 segun Market Data Fore-
cast, camino a 94.980 millones hacia 2034: hay demanda, pero mal distribuida. En México, el mercado de ham-
burguesas QSR lleg6 a 2.400 millones USD en 2024 creciendo 14,3% anual segun Nation's Restaurant News, y
aun asi abundan cierres por mala eleccion de ubicacion. Firmar un contrato de cinco afios sin datos duros es
apostar entre 200.000 y 500.000 USD de CapEx a una intuicién. La ubicacion equivocada no se corrige con
marketing; se paga cada mes hasta que el contrato vence o quiebra el local. Drenar la caja del restaurante ren-
table para pagar el nuevo es el error de tesoreria mas caro y mas comun en la expansion.

4. El CapEx de expansion se financia con estructura, no con la caja del local que gana

La arquitectura de liquidez separa el flujo operativo del capital de crecimiento: el local que gana dinero sostiene
su propia némina, inventario y colchon; el segundo se financia con deuda estructurada, socios o modelos de
franquicia, no vaciando la unica cuenta que respira. En EE.UU. se sumaron mas de 20.000 unidades de fran-
quicia en 2025, un alza de 2,5% hasta 851.000 totales segun la International Franchise Association, precisa-
mente porque la franquicia traslada el CapEx al franquiciado. Cuando el fundador financia la unidad dos con la
caja de la unidad uno, un mes flojo del local nuevo asfixia al viejo. La nédmina anual del food service en Brasil
supero los 107.000 millones de reales en 2025 segun ABRASEL.: el costo laboral no espera a que el local nue-
vo madure. La cocina del local nuevo se dimensiona al delivery real, no al salén imaginado, porque cerca del
75% del trafico ya opera fuera del local segun Nation's Restaurant News.

5. ¢Al delivery o al salon se dimensiona la cocina nueva?

Disefiar un salén amplio y una cocina pequena replica un modelo que el mercado abandoné. El mix de
canal cambia todo:

la distribucion de estaciones, el packaging, los tiempos de despacho, incluso la ubicacion —una cocina orienta-
da a reparto prioriza acceso vehicular sobre vitrina peatonal. Los conceptos solo de reparto alcanzan margenes
netos de 10% a 30% segun Peppr POS, muy por encima del 3%-5% del servicio completo, precisamente por-
que eliminan el costo del saldon que nadie usa. Un grupo que expande copiando el layout del primer local, con-
cebido para comer en mesa, construye tres cocinas subdimensionadas para el volumen off-premise real. Se
mide el canal antes de firmar los planos, no después de que la cocina colapse en hora pico. El sector se partio
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en dos y solo la mitad que domina su unit economics esta creciendo rentable. Las 250 mayores cadenas subie-
ron 3% en ventas en 2025 mientras las 250 restantes cayeron 6,2% segun Technomic Top 500: un mercado en
forma de K.

6. El mercado en forma de K: crecer no es lo mismo que ganar

Escalar sin control de prime cost te pone en la rama que baja. El mercado global QSR se proyecta en 520.000
millones USD para 2033 con CAGR de 4,7% segun Market Research Intellect, pero ese crecimiento no se re-
parte parejo: lo capturan los grupos con sistema replicable. Starbucks planea 1.000 tiendas en India para 2028
segun CNN Business, y Jollibee 350 en Norteamérica segun 1851 Franchise, sostenidos por manuales proba-
dos. La leccion para una junta directiva es directa: la pregunta no es cuantos locales abrir, sino si cada uno re-
plica un modelo que ya demostré ganar. Sin esa prueba, expandir es multiplicar pérdidas con mejor logo. Antes
de aprobar el segundo local, exija tres pruebas: unit economics verificado, prefactibilidad territorial con datos y
prime cost bajo control por unidad. Sin las tres, el crecimiento diluye el EBITDA en vez de sumarlo, y lo he con-
firmado en grupos gastronémicos de 43 paises.

7. Veredicto para la junta directiva

La franquicia espafiola lo entiende: sostiene 1.556 establecimientos en México con 101 redes en 2025 segun la
Asociacion Espafiola de la Franquicia, porque exige replicabilidad antes de exportar el concepto. Yum! Brands
apunta a 200 tiendas en Brasil para 2030 segun The Brasilians con la misma disciplina. EI numero de locales es
vanidad; el EBITDA consolidado por unidad es cordura. Un grupo con tres restaurantes que ganan 6% vale mas
que uno con diez que promedian 1,5% y viven al borde de la caja. La accién concreta: no firme el proximo
arriendo hasta que el modelo del primer local esté documentado, medido y probado como replicable. Replica-
bilidad del sistema, no del producto: un plato exitoso no es un negocio replicable; lo replicable es el manual
operativo con prime cost bajo control. Prefactibilidad territorial antes de la firma: el territory risk se cuantifica con
location intelligence, no con la corazonada del fundador.

8. ¢ Qué separa escalar de solo abrir locales?

Arquitectura de liquidez: el CapEx de expansion se financia con estructura, no drenando la caja del lo-
cal que si gana dinero. Mix de canal real:

con ~75% del trafico off-premise (NRN), la cocina del local nuevo se dimensiona al delivery real, no al
salon imaginado.

PUNTO POR PUNTO
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Analisis comparativo: escalar sistema vs. multiplicar direcciones

MOTOR DEL CRECIMIENTO

A - ESCALAR POR NUMERO DE LOCALES B - MASTERESTAURANT Margen de
(ENFOQUE TRADICIONAL)

contribucién replicable por unidad
Numero de aperturas

Veredicto: B: el beneficio del grupo escala con el margen probado, no con la cuenta de
direcciones.

DECISION DE FIRMA

A - ESCALAR POR NUMERO DE LOCALES B - MASTERESTAURANT Territory risk
(ENFOQUE TRADICIONAL)

cuantificado con location intelligence
Disponibilidad del local

Veredicto: B: firmar el territorio que cierra el modelo, no el que esta libre.

FINANCIACION DEL CAPEX

A - ESCALAR POR NUMERO DE LOCALES B - MASTERESTAURANT Estructura con
(ENFOQUE TRADICIONAL)

colchén de liquidez separado
Caja del local rentable

Veredicto: B: encadenar la caja del local que gana es el error clasico que hunde grupos.
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CONTROL OPERATIVO

A - ESCALAR POR NUMERO DE LOCALES B - MASTERESTAURANT Consola de
(ENFOQUE TRADICIONAL)

indicadores por local (prime cost, food cost

Intuicion del fundador replicada .
variance)

Veredicto: B: sin gobierno de datos, la desviacién se descubre cuando ya cuesta dinero.

COMPARACION LADO A LADO

Escalar por niumero de locales ENFOQUE TRADICIONAL

X Se mide el éxito por aperturas, no por margen de contribucion por unidad.
X El CapEx del local 2 se paga con la caja del local 1, encadenando el riesgo.
X Prime cost y food cost se descubren desviados cuando el arrendamiento ya esta firmado.

X La marca crece en facturacion pero el EBITDA del grupo se diluye.

Escalar por unit economics replicable MASTERESTAURANT

v/ Cada apertura replica un formato con break-even y prime cost ya probados.
v La prefactibilidad territorial (location intelligence) precede a cualquier firma.
v" El CapEx se modela con colchén de liquidez separado de la operacion.

v" El grupo crece en ventas Y en margen, no solo en numero de direcciones.

COMPARACION LADO A LADO
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Comparacién lado a lado

Margen neto por unidad

Crecimiento de ventas del

grupo

Prime cost objetivo

Prefactibilidad territorial

CapEx por apertura

Nuevas unidades de franquicia
EE.UU. 2025

Operacion fuera del local

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

ESCALAR POR NUMERO DE
LOCALES (ENFOQUE
TRADICIONAL)

X 3%-5% en servicio completo,
sin control local (Peppr POS,
2025)

X Riesgo K: -6,2% en el
peloton medio (Technomic, 2025)

X  Sin benchmark por local; se
descubre tarde

X Intuicion del fundador y
disponibilidad de local

X  Se financia con caja
operativa del local rentable

X +20.000 unidades (+2,5%)
sin garantia de rentabilidad (IFA,
2025)

X Seignora que ~75% del

trafico es off-premise (NRN)

ESCALAR POR UNIT ECONOMICS
REPLICABLE (METODO
MASTERESTAURANT)

v 6%-9% al replicar formato probado tipo
fast casual (Peppr POS, 2025)

v +3% del liderazgo de cadenas que
escalan sistema (Technomic, 2025)

v <60% ventas con food cost <32% por
plato (marco MTIE)

v Location intelligence + due diligence
operativa antes de firmar

v Modelado con break-even y colchén de
liquidez separado

v Solo se replica donde el unit economics
ya cerro en verde

v Se dimensiona cocina y delivery al mix
real de canal

Cifras que un directorio debe subrayar antes de firmar el segundo local

&

% -9%

margen neto del sector restaurantero;
la expansion mal diligenciada lo diluye

% -9 %

margen neto fast casual vs 3%-5% servicio

completo: el formato define el techo

'6 %

caida de ventas de las 250 cadenas del

pelotén medio (mercado en K) en 2025
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20000

nuevas unidades de franquicia en EE.UU.
en 2025 (+2,5%), hasta 851.000 totales

75 %

del trafico ocurre fuera del local (off-
premise): dimensiona la cocina al canal real

210000

nuevos empleos de franquicia en EE.UU.
en 2025 (+2,4%), superando 9 millones

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

margen neto del sector restaurantero; la expansion mal diligenciada lo diluye

%-9%

margen neto fast casual vs 3%-5% servicio completo: el formato define el techo

%-9%

del trafico ocurre fuera del local (off-premise): dimensiona la cocina al canal real

Crecimiento de unidades del Top 500 de cadenas en 2024 — benchmark 2026 del sector

Ventas de la industria restaurantera de EE.UU. en 2025 — benchmark 2026 del sector

Fuentes: Statistics Canada (Statista) 2024 - Peppr POS — Restaurant Profit Margin Guide 2025 - International
Franchise Association 2025 - Nation's Restaurant News / Wendy's - Technomic 2024

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO REAL
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“El error que veo una y otra vez: un grupo con un local que factura y gana abre tres mas financiados con la
caja del primero, sin volver a correr los unit economics. A los catorce meses el grupo factura el triple y
gana menos que cuando tenia un solo restaurante. No escalaron el negocio; escalaron el riesgo. Escalar
es replicar un margen de contribucion probado, no repetir una direccion con otro rétulo.”

— Diego F. Parra, consultor de restaurantes — Masterestaurant
COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

Hoja de ruta estratégica: de un local rentable a un grupo escalable

@ Fase 1 — Diagnéstico de replicabilidad (0-45 dias)
Entregable: dossier de unit economics del local base con prime cost <60% y food cost £32%
por plato validado. Métrica de éxito: margen de contribucién positivo por plato en el 100% de la
carta activa y break-even mensual documentado. Sin esto, no hay sistema que replicar; hay un
solo restaurante afortunado. Aqui se decide si el negocio es escalable o simplemente exitoso

en un punto.

@ Fase 2 — Prefactibilidad territorial (45-90 dias)
Entregable: informe de location intelligence y due diligence operativa por candidato, con
territory risk cuantificado (canibalizacion, densidad de demanda, mix off-premise ~75% segun
NRN). Métrica de éxito: proyeccion de break-even <18 meses por unidad candidata y CapEx
modelado con colchdn de liquidez separado. Se firma solo el territorio que cierra en verde el
modelo, no el que esta disponible.

@ Fase 3 — Replicacion con gobierno de datos (90-180 dias)
Entregable: manual operativo replicable y consola de indicadores por local (prime cost, food
cost variance, ticket promedio, rotacion de mesas). Métrica de éxito: desviacién de prime cost
por local <2 puntos frente al benchmark del grupo y EBITDA consolidado creciente. La
expansion deja de ser un salto de fe y se vuelve un sistema con arquitectura de decisiéon y
mitigacion de riesgo.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes del directorio

¢ Por qué abrir mas locales no aumenta automaticamente el beneficio?

Porque el beneficio nace del margen de contribucion por unidad, no del nimero de direcciones. Con el margen
neto del sector en 3%-9% (Statista), replicar un formato sin prime cost bajo control diluye el EBITDA: el grupo
factura mas y gana menos.
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¢ Cual es la sefal de que un negocio es escalable y no solo exitoso?

Un unit economics probado: prime cost <60%, food cost <32% por plato y break-even mensual documentado. Si
el local rentable no tiene su sistema documentado, es un éxito irrepetible, no un modelo replicable. Escalar
exige replicar el sistema, no el producto.

¢ Cuanto cuesta NO hacer prefactibilidad territorial antes de firmar?

Cuesta el CapEx entero de una apertura fallida mas el arrastre de caja del local rentable. Con las 250 cadenas
del peloton medio cayendo -6,2% en ventas (Technomic, 2025), el territorio equivocado convierte una
expansion en un ancla financiera de 18-24 meses.

¢La franquicia elimina el riesgo de la paradoja del escalado?

No lo elimina, lo transfiere. Con +20.000 nuevas unidades de franquicia en EE.UU. en 2025 (IFA, 2025),
muchas replican una marca sin replicar su unit economics. La franquicia solo escala si el modelo econémico por
unidad ya cerrd en verde antes de venderse.

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 Benchmark 2026 Fuente
Costo de compra de local para . FreshBooks — Cost to Build a

) cerca de 178 USD por pie cuadrado
restaurante por pie cuadrado Restaurant 2025
Costo de renta de local para . FreshBooks — Cost to Build a

i cerca de 159 USD por pie cuadrado
restaurante por pie cuadrado Restaurant 2025
Restaurantes propios que abrio . Chipotle — Resultados anuales

. 304 locales (257 con Chipotlane)
Chipotle en 2024 2024 (feb. 2025)
Aperturas previstas por Chipotle en 315 a 345 locales (mas del 80% con Chain Store Age / Chipotle —
2025 drive-thru Chipotlane) Q4 2024
Chipotle abrié su restaurante nimero 4.000 unidades (dic. 2025, Manhattan, Chipotle — Nota de prensa dic.
4.000 Kansas) 2025
Meta de largo plazo de Chipotle en Restaurant Dive — Chipotle
. 7.000 restaurantes ,

Norteameérica 4,000th unit 2025

Propiedad Intelectual de Masterestaurant® — Exclusivo para Lideres de Sector - masterestaurant.com
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