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V E R E D I C T O  R Á P I D O

Veredicto: abrir un restaurante sin experiencia NO fracasa por la comida, fracasa por dos
omisiones medibles — una prefactibilidad territorial que nunca se hizo y un motor digital
local que se enciende después de abrir, no seis semanas antes. La evidencia sectorial
respalda esa lectura: el 51% de los restaurantes sigue operando pasados cinco años,
según el estudio de UC Berkeley (2014), y esa mitad que sobrevive no es la que cocina
mejor, es la que compró territorio con datos y capturó la demanda ya existente en Maps y
en delivery desde la semana uno.

El método correcto invierte el orden clásico: primero MTIE y prefactibilidad territorial,
después ficha de Google Business Profile madura, después carta con ingeniería de menú
y Prime Cost bajo control con food cost máximo del 32%, y solo entonces la obra. Un
inversionista primerizo en la banda de menos de 500 mil USD al año que hace ese orden
entra con caja viva al mes seis; el que lo invierte quema el CapEx en decoración y
descubre su territorio cuando ya firmó diez años de arriendo.

📄  W h i t e  P a p e r Documento técnico · C-Suite y banca multilateral · 23 min de lectura · 2026-09-18

PROPIEDAD INTELECTUAL DE MASTERESTAURANT® — EXCLUSIVO PARA LÍDERES DE SECTOR

Un fondo familiar me pidió revisar el plan de un socio que nunca había trabajado en restaurantes y quería abrir
tres locales en dieciocho meses; el modelo financiero era impecable en Excel y no contenía una sola variable
de territorio, ni densidad de búsquedas, ni cuota de Maps, ni comisión efectiva de plataformas. Ese documento
describía una cocina, no un negocio.

El sector premia la disciplina, no el entusiasmo. Según el estudio de UC Berkeley (2014), el 51% de los
restaurantes sigue abierto tras cinco años, lo que significa que la supervivencia es una moneda al aire para
quien improvisa y una probabilidad manejable para quien mide antes de firmar. En mercados como el
colombiano, donde según ACODRES (2024) el 95% del mercado son restaurantes independientes, ese 51% se
juega sin el paraguas de una marca que traiga demanda propia.

Quien abre sin experiencia tiene dos caminos: comprar el sistema ya probado de una franquicia, pagando entre
4% y 8% de las ventas brutas en regalías según Toast (2025), o construir su propio motor de demanda.
Ninguno es gratis. La diferencia está en dónde paga usted el peaje: en un porcentaje fijo sobre ventas toda la
vida, o en un CapEx de aprendizaje concentrado en los primeros noventa días.

Este white paper desarma las dos rutas con cifras públicas, define la metodología MTIE de prefactibilidad
territorial, describe la arquitectura del motor digital local componente por componente, y cierra con un roadmap
de 90 días, un cuadro de KPIs a 3, 6 y 12 meses, y el cálculo de ROI que una junta directiva puede defender. El
foco es el que domina la decisión real de un inversionista: cuánto capital arriesga, cuándo recupera y qué
indicador le avisa a tiempo de que el territorio no responde.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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APERTURA SIN EXPERIENCIA

(ENFOQUE TRADICIONAL)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(MOTOR DIGITAL LOCAL PRIMERO)

Momento de la decisión de
local

✕ Se firma el arriendo en la
semana 2, por intuición y tráfico
peatonal observado 3 días

✓ Se firma en la semana 6, tras scoring
MTIE de 5 zonas con densidad de
búsquedas y cuota de Maps

Encendido de Google
Business Profile

✕ Se crea el día de la apertura,
con 0 reseñas y 4 fotos

✓ Ficha creada 45 días antes, con 30+
fotos geoetiquetadas y categoría primaria
definida

Costo del canal delivery ✕ Comisión de plataforma del
25% al 30% sin carta diferenciada;
margen de contribución real del 6%

✓ Carta específica de delivery con
precio ajustado; margen de contribución
del 18% al 22%

Food cost del plato estrella ✕ 38% a 41% por escandallo
hecho a ojo, sin costo teórico vs real

✓ Máximo 32% por contrato, con
variance semanal medida en puntos sobre
ventas

Velocidad de reseñas 5★ ✕ 3 a 5 reseñas al mes, sin
protocolo; calificación media 4,1

✓ 25 a 40 reseñas al mes con protocolo
de servicio; calificación media 4,6 al mes
6

Regalía o peaje permanente ✕ Franquicia: 4% a 8% de ventas
brutas de por vida (Toast, 2025)

✓ Marca propia: 0% de regalía, CapEx
de aprendizaje concentrado en 90 días

Prime Cost al mes 6 ✕ 68% a 72% de las ventas;
EBITDA negativo y caja
dependiente de aportes

✓ 58% a 62% de las ventas; EBITDA
positivo entre el mes 5 y el 7

Defensa ante la junta directiva ✕ Relato cualitativo: 'la gente ama
el producto'

✓ Cuadro de mando con cuota de
Maps, CAC por canal, ticket promedio y
break-even semanal

Comparación lado a lado

El dato que un inversionista novato debe tener pegado en la pared es el de UC Berkeley (2014): 51% de los
restaurantes sigue operando después de cinco años, y esa cifra no describe suerte, describe disciplina previa a
la firma del contrato de arriendo. Quien improvisa juega a la moneda; quien mide el polígono antes de compro‐
meter capital mueve la probabilidad a su favor. El contexto empeora la apuesta cuando usted opera sin marca:
según ACODRES (2024), el 95% del mercado colombiano son restaurantes independientes, o sea que nadie le
trae demanda regalada y cada comensal se conquista uno por uno. Ese 51% se reparte de forma desigual.
Los que caen del lado bueno hicieron dos cosas medibles antes de abrir la puerta, y ninguna de las dos tiene
que ver con la receta del plato estrella. Tienen que ver con TERRITORIO y con demanda capturada antes del
primer servicio.

Capítulo 1 — Por qué el 51% que sobrevive no es una lotería
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Sin experiencia operativa usted tiene dos rutas y ambas cuestan, la diferencia está en la forma del pago. La
franquicia le vende un sistema probado a cambio de una regalía perpetua: entre 4% y 8% de las ventas brutas
según Toast (2025), con una media de 7,1% sobre 1.842 sistemas analizados por GrowthFactor (2026) y ran‐
gos que llegan al 12%. En café y postres el peaje sube a 6%-10%, también según Toast (2025). Construir su
propio motor de demanda no tiene regalía, pero sí un CapEx de aprendizaje concentrado en los primeros no‐
venta días, y ese aprendizaje se paga con errores de compra, mermas y rotación. Mi juicio, después de años
viendo ambos caminos: la franquicia protege al que no quiere aprender el oficio, y castiga al que sí quiere,
porque un 7% de regalía sobre una venta anual de 1,2 millones son 84.000 dólares al año que jamás volverán a
su EBITDA.

El orden correcto es territorio primero, concepto después, y casi nadie lo respeta. La metodología MTIE que
aplicamos en Masterestaurant mide cuatro variables del polígono antes de que exista un menú: volumen de
búsquedas locales del rubro, cuota de Maps de los tres competidores dominantes, densidad de pedidos en pla‐
taformas y comisión efectiva de esas plataformas sobre el ticket. Con el 95% del mercado en manos de inde‐
pendientes según ACODRES (2024), el territorio no se gana con carisma sino con lectura de datos que están
públicos y gratis. Un socio que me trajo un fondo familiar quería tres locales en dieciocho meses con un modelo
financiero perfecto en Excel; ese archivo no contenía una sola variable de territorio. Describía una cocina, no un
negocio. Si la demanda existente en el polígono no soporta el ticket que usted proyectó, el concepto se adapta
o el proyecto se mueve de esquina. No hay tercera opción.

Una ficha de Google Business Profile creada el día de la apertura es una ficha sin historial, y el algoritmo de
Maps reparte visibilidad por proximidad, relevancia y PROMINENCIA acumulada. Sin prominencia usted existe
en el mapa y no aparece en la búsqueda, que operativamente es lo mismo que no existir. Cuarenta y cinco días
de calentamiento previo cuestan casi nada en dinero y valen semanas de facturación: ficha verificada, fotos con
geoetiqueta, horario definitivo, publicaciones semanales, preguntas propias respondidas y las primeras reseñas
del equipo de obra y proveedores. La aritmética es cruda. Si usted proyecta 40.000 dólares mensuales y el mo‐
tor digital tarda tres meses en encender después de abrir, perdió alrededor de 30.000 dólares de venta acumu‐
lada que no vuelven, mientras pagaba arriendo y nómina completos. El costo de encenderlo antes ronda 1.500
dólares. Ese es el retorno más limpio de todo el proyecto.

Por debajo de 500.000 dólares anuales el negocio vive o muere por prime cost y por la presencia del dueño en
el salón, y ahí una franquicia es casi siempre mala aritmética: una regalía del 6,7% de media según Franzy
(2025) sobre 450.000 dólares son 30.150 dólares al año, que en esa banda es el sueldo de dos personas de
cocina o el margen completo del ejercicio. La recomendación para este tamaño no cambia con la moda: un lo‐
cal, un concepto, motor digital propio encendido antes de abrir y food cost por plato en 32% como techo, nunca
como meta. Entre 500.000 y 1 millón aparece el primer punto de quiebre real, porque el dueño ya no alcanza a
estar en todos los turnos y necesita un gerente que cuesta entre 18.000 y 30.000 dólares anuales. Esa contra‐
tación, no la segunda sede, es la que decide si el negocio escala o se estanca.

Capítulo 2 — Comprar el sistema o construirlo: dónde paga usted el peaje

Capítulo 3 — Prefactibilidad territorial: leer la demanda antes de elegir el concepto

Capítulo 4 — El motor digital se enciende cuarenta y cinco días antes de abrir

Capítulo 5 — La banda de facturación cambia todo: menos de 500 mil al año
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Entre 1 y 5 millones de facturación anual el negocio deja de ser un restaurante y pasa a ser una empresa con
restaurantes adentro, y el costo dominante se muda de la cocina a la estructura. Aquí la franquicia empieza a
tener sentido matemático: si usted opera cuatro locales, el 7,1% de regalía medio que reporta GrowthFactor
(2026) compra compras centralizadas, marca instalada y un sistema que ya resolvió los errores que usted toda‐
vía no ha cometido. Por encima de 5 millones el cálculo vuelve a invertirse, porque a esa escala su propia mar‐
ca ya genera prominencia y la regalía se vuelve un impuesto sobre un activo que usted construyó. Los
requisitos de entrada al gran formato son explícitos: Wendy's exige 1 millón de dólares líquidos y 5 millones
de patrimonio neto según su FDD 2025 (vía Swoop). Sin experiencia y sin ese balance, la conversación ni
siquiera empieza.

Por encima de 10 millones anuales aparece el restaurante de chef mediático o el temático de gran formato, y
sus costos no se parecen a nada de lo anterior. La estructura de un local de este tipo carga honorarios de figura
pública, diseño de autor, un programa de relaciones públicas permanente y una nómina de salón sobredimen‐
sionada para sostener el estándar de servicio que justifica el ticket. La escala de las cadenas pone el marco en
perspectiva: McDonald's cerró 2025 con 45.356 locales en el sistema frente a 43.477 en 2024, según su propio
reporte Restaurants by Market. Ese volumen amortiza costos fijos que un solo restaurante de destino jamás
amortiza. Aquí el riesgo cambia de naturaleza. No es que falte demanda, es que la demanda depende de una
persona, y el día que esa persona se va, la prominencia digital construida alrededor de su nombre se evapora
en dos trimestres.

Si tuviera que dejarle un solo número para vigilar desde la semana uno, sería la cuota de Maps: el porcentaje
de veces que su ficha aparece en el top 3 local para las cinco búsquedas que importan en su polígono. Se mide
semanalmente, es gratis y se mueve antes que la caja, que es exactamente lo que usted necesita de un indica‐
dor temprano. Debajo del 20% a los noventa días, el territorio no lo está reconociendo y hay que intervenir el
motor, no el menú. Piense el contrafactual completo. Si usted espera a que la caja le avise, el aviso llega en el
mes cuatro, cuando ya quemó cuatro meses de arriendo y nómina y el capital de trabajo está en la mitad, y la
reacción entonces es descuento, que destruye el ticket y ancla la marca abajo para siempre. Abra el panel de
rendimiento de su ficha este lunes y anote el número.

TERRITORIO ANTES QUE CONCEPTO. El enfoque tradicional elige el concepto y luego busca dónde ponerlo;
el método correcto lee la demanda ya existente —volumen de búsquedas locales, cuota de Maps de los compe‐
tidores, densidad de pedidos en plataformas— y adapta el concepto a lo que el polígono pide. Con el 95% del
mercado colombiano en manos de restaurantes independientes, según ACODRES (2024), la competencia por
territorio se gana con datos y no con carisma. EL MOTOR DIGITAL SE ENCIENDE ANTES DE ABRIR, NO
DESPUÉS. Una ficha de Google Business Profile recién creada no tiene historial de interacción, y el algoritmo
de Maps reparte proximidad, relevancia y prominencia; sin prominencia acumulada, su local existe pero no
aparece. Cuarenta y cinco días de calentamiento previo cuestan casi nada y valen el primer mes de ventas. LA
COMISIÓN DE DELIVERY NO SE NEGOCIA, SE ABSORBE EN EL PRECIO.

Capítulo 6 — De 1 a 10 millones: cuando la estructura pesa más que la cocina

Capítulo 7 — Gama alta: el restaurante de celebridad y sus costos propios

Capítulo 8 — El indicador que le avisa a tiempo de que el territorio no responde

Capítulo 9 — Las cinco diferencias que deciden si la caja aguanta

www.masterestaurant.com · White Paper - Abrir un restaurante sin experiencia: los errores que drenan caja y el método correcto de Masterestaurant: delivery y SEO local Pág. 5 de 15



Entrar a Rappi, Uber Eats o DiDi con la carta del salón regala el margen; una carta específica, con platos que
viajan bien y precio ajustado, convierte un canal de vanidad en un canal con margen de contribución del 18% al
22%. EL FOOD COST ES UN CONTRATO, NO UN RESULTADO. Máximo 32% por plato, medido como varian‐
ce entre costo teórico y costo real sobre ventas; la nómina y el arriendo no se cargan al plato, van al punto de
equilibrio. Quien mezcla ambos cálculos termina subiendo precios sin entender qué está pagando. LA REGALÍA
COMPRA VELOCIDAD, EL APRENDIZAJE COMPRA MARGEN PERPETUO. Una franquicia cobra entre
4% y 8% de las ventas brutas según Toast (2025), con media de 7,1% sobre 1.842 sistemas analizados por
GrowthFactor (2026); ese peaje es razonable si usted no quiere construir demanda, y es un impuesto eterno si
sí quiere.

Capítulo 10 — Las cinco diferencias que deciden si la caja aguanta — en la práctica

P U N T O  P O R  P U N T O

Análisis comparado: cinco criterios que deciden la inversión

RIESGO DE TERRITORIO (TERRITORY RISK)

A ·  A P E R T U R A S I N  E X P E R I E N C I A
( E N F O Q U E  T R A D I C I O N A L )

Se asume implícito: el inversionista firma
por ubicación visible y tráfico peatonal
observado en pocos días, sin medir
demanda digital ni cuota de Maps de los
competidores.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Se cuantifica con

MTIE sobre cinco polígonos: volumen de
búsquedas locales, densidad de
competidores, ticket medio de zona y
canon máximo soportable al 8% de venta
proyectada.

Veredicto: Gana el método. Un arriendo de diez años firmado sin location intelligence es la
decisión más cara e irreversible de todo el proyecto.
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COSTO DE ADQUISICIÓN DE CLIENTE (CAC) POR CANAL

A ·  A P E R T U R A S I N  E X P E R I E N C I A
( E N F O Q U E  T R A D I C I O N A L )

No se mide; la inversión en pauta se
decide por sensación y se reparte entre
redes sin atribución a venta real.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Se mide desde el

día uno por canal —Maps orgánico, pauta
geolocalizada, delivery, directo— y se
reasigna presupuesto cada quince días
hacia el canal con mejor margen neto.

Veredicto: Gana el método. Sin CAC por canal usted no está invirtiendo en marketing, está
comprando lotería con el CapEx.

MARGEN DE CONTRIBUCIÓN EN DELIVERY

A ·  A P E R T U R A S I N  E X P E R I E N C I A
( E N F O Q U E  T R A D I C I O N A L )

Carta del salón publicada tal cual en
plataformas; con comisión del 25% al 30%
el margen de contribución real cae al 6% y
el volumen disfraza la pérdida.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Carta específica

de delivery con 60% del catálogo, platos
que viajan bien y precio que absorbe la
comisión; margen de contribución del 18%
al 22%.

Veredicto: Gana el método, con matiz: si su cocina no soporta el pico de pedidos simultáneos,
primero arregle la operación y después abra el canal.
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CONTROL DEL PRIME COST

A ·  A P E R T U R A S I N  E X P E R I E N C I A
( E N F O Q U E  T R A D I C I O N A L )

Se revisa al cierre mensual, cuando la
desviación ya consumió cuatro semanas
de caja; el food cost se estima a ojo sin
costo teórico documentado.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Se mide

semanalmente con food cost variance —
diferencia entre costo real y teórico sobre
ventas— y techo contractual de 32% por
plato.

Veredicto: Gana el método. Un Prime Cost que se lee mensual es una autopsia; leído semanal
es un tratamiento.

DEFENSA ANTE INVERSIONISTAS Y JUNTA DIRECTIVA

A ·  A P E R T U R A S I N  E X P E R I E N C I A
( E N F O Q U E  T R A D I C I O N A L )

Pitch de concepto con fotos, relato de
propuesta y proyección optimista sin
escenarios de estrés ni supuestos
declarados.

B  ·  M A S T E R E S TA U R A N T Documento de

prefactibilidad, simulación de escenarios a
5%, 12% y 20% de inflación de insumos,
KPIs a 3, 6 y 12 meses y ROI con
supuestos explícitos.

Veredicto: Gana el método, sin discusión. Con un alza del 40% prevista en fusiones y
adquisiciones del sector hacia 2026, según Goldman Sachs vía Restaurant Dive (2025), la
trazabilidad de métricas es también valor de salida.

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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Lo que hace el inversionista primerizo C O S T E  E V I TA B L E

Firma un arriendo de 10 años antes de haber medido una sola búsqueda local de su categoría en la
zona

✕

Trata la ficha de Google Business Profile como un trámite del día de apertura y no como el activo que
reparte el tráfico

✕

Entra a las plataformas de delivery con la carta del salón, sin precio ajustado a una comisión del 25%
al 30%

✕

Hace escandallos a ojo y descubre un food cost del 39% cuando ya lleva cuatro meses vendiendo✕

Confunde aforo lleno con rentabilidad: 180 cubiertos con margen de contribución del 48% no pagan un
Prime Cost del 70%

✕

Pide dinero a inversionistas con un pitch de concepto y cero prefactibilidad territorial documentada✕

Lo que hace el operador que sí mide M A S T E R E S TA U R A N T

Ejecuta MTIE sobre cinco polígonos y descarta cuatro con datos antes de negociar cualquier canon✓

Enciende ficha, categoría primaria, atributos y fotos geoetiquetadas seis semanas antes de servir el
primer plato

✓

Publica una carta de delivery con 60% del catálogo y precios que absorben la comisión sin romper el
margen

✓

Fija food cost objetivo por plato con máximo del 32% y mide variance entre costo teórico y real cada
semana

✓

Lee el negocio por margen de contribución por hora de mesa, no por cubiertos servidos✓

Lleva a la junta un cuadro con cuota de Maps, CAC por canal, break-even semanal y ROI proyectado
a 12 meses

✓

C O M PA R A C I Ó N  L A D O  A  L A D O
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APERTURA SIN EXPERIENCIA

(ENFOQUE TRADICIONAL)

MÉTODO MASTERESTAURANT

(MOTOR DIGITAL LOCAL PRIMERO)

Momento de la decisión de
local

✕ Se firma el arriendo en la
semana 2, por intuición y tráfico
peatonal observado 3 días

✓ Se firma en la semana 6, tras scoring
MTIE de 5 zonas con densidad de
búsquedas y cuota de Maps

Encendido de Google
Business Profile

✕ Se crea el día de la apertura,
con 0 reseñas y 4 fotos

✓ Ficha creada 45 días antes, con 30+
fotos geoetiquetadas y categoría primaria
definida

Costo del canal delivery ✕ Comisión de plataforma del
25% al 30% sin carta diferenciada;
margen de contribución real del 6%

✓ Carta específica de delivery con
precio ajustado; margen de contribución
del 18% al 22%

Food cost del plato estrella ✕ 38% a 41% por escandallo
hecho a ojo, sin costo teórico vs real

✓ Máximo 32% por contrato, con
variance semanal medida en puntos sobre
ventas

Velocidad de reseñas 5★ ✕ 3 a 5 reseñas al mes, sin
protocolo; calificación media 4,1

✓ 25 a 40 reseñas al mes con protocolo
de servicio; calificación media 4,6 al mes
6

Regalía o peaje permanente ✕ Franquicia: 4% a 8% de ventas
brutas de por vida (Toast, 2025)

✓ Marca propia: 0% de regalía, CapEx
de aprendizaje concentrado en 90 días

Prime Cost al mes 6 ✕ 68% a 72% de las ventas;
EBITDA negativo y caja
dependiente de aportes

✓ 58% a 62% de las ventas; EBITDA
positivo entre el mes 5 y el 7

Defensa ante la junta directiva ✕ Relato cualitativo: 'la gente ama
el producto'

✓ Cuadro de mando con cuota de
Maps, CAC por canal, ticket promedio y
break-even semanal

Comparación lado a lado

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

Los números que un inversionista debe poner sobre la mesa

51%
de los restaurantes sigue
operando pasados cinco años

7.1%
regalía media de franquicia sobre
ventas brutas en 1.842 sistemas
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95%
del mercado colombiano son restaurantes

independientes sin marca que traiga demanda

40%
de aumento esperado en volumen de fusiones
y adquisiciones del sector hacia 2026

1
en líquido exigidos a un franquiciado
Wendy's, más 5 millones de patrimonio neto

M  U S D

3.5%
de crecimiento en 2025 del segmento de comida

al por menor dentro del universo franquicia

V ISUAL I ZAC IÓN

Las cifras, visualizadas

de los restaurantes sigue operando pasados cinco años

51%

regalía media de franquicia sobre ventas brutas en 1.842 sistemas

7.1%

del mercado colombiano son restaurantes independientes sin marca que traiga demanda

95%

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

40%

en líquido exigidos a un franquiciado Wendy's, más 5 millones de patrimonio neto

1
M USD

de crecimiento en 2025 del segmento de comida al por menor dentro del universo franquicia

3.5%
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Fuentes: UC Berkeley 2014 · GrowthFactor 2026 · ACODRES 2024 · Goldman Sachs vía Restaurant Dive 2025 ·
Swoop / Wendy's FDD 2025

Gráfico creado por masterestaurant.com

C A S O  R E A L

“Entré a este negocio desde la banca y creía que un buen chef bastaba. Abrimos con 96 asientos y
facturación proyectada de 520 mil USD al año; a los cuatro meses el Prime Cost iba en 71%, el food cost
del plato insignia en 39% y solo el 8% de nuestras ventas venía de búsquedas en Maps. Rehicimos todo
con el marco de Masterestaurant: ficha de Google Business Profile reconstruida con categoría primaria
correcta y 34 fotos, carta de delivery separada con precio que absorbe la comisión del 27%, y escandallos
rehechos hasta bajar el plato estrella a 30%. En siete meses el Prime Cost quedó en 60%, el ticket
promedio subió de 11,40 a 14,20 USD, las reseñas pasaron de 41 a 214 con media de 4,6, y cerramos el
año en 690 mil USD con EBITDA positivo de 9,4%. Lo que me faltaba no era experiencia en cocina, era un
sistema de medición.”

— Socio inversionista de un full service de 96 asientos, banda de 500 mil a 1 millón de USD
anuales, mercado urbano latinoamericano

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

Roadmap de 90 días para abrir sin experiencia y llegar al mes 6 con caja

1 Días 1-25 · Prefactibilidad territorial con MTIE
Antes de mirar un local, defina cinco polígonos candidatos y puntúelos con MTIE: Mercado
(volumen de búsquedas locales de su categoría y ticket medio de la zona), Territorio (densidad
de competidores directos y su cuota de Maps), Infraestructura (viabilidad de cocina, carga
eléctrica, acceso de proveedores, licencias y requisitos restaurante del municipio) y Economía
unitaria (canon máximo soportable al 8% de la venta proyectada, CapEx y break-even).
Descarte por dato, no por gusto. Con el 95% del mercado colombiano en manos de
independientes, según ACODRES (2024), el territorio es lo único escaso. Salida obligatoria de
esta fase: un documento de prefactibilidad territorial de cuatro páginas que sirva de base para
el pitch a inversionistas y que cualquier comité pueda auditar.
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https://www.growthfactor.ai/resources/blog/average-cost-to-buy-a-franchise
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2 Días 20-45 · Encender el motor digital antes de la obra
Cree la ficha de Google Business Profile cuarenta y cinco días antes de abrir, con categoría
primaria exacta, categorías secundarias, atributos, horario, zona de servicio y un mínimo de
treinta fotos propias. Registre el negocio en Rappi, Uber Eats y DiDi con carta específica de
delivery —no la del salón— y precios que absorban una comisión del 25% al 30% sin romper el
margen de contribución. Configure pauta geolocalizada en radio de 2 a 4 kilómetros con
presupuesto de prueba y mida CAC por canal desde el primer peso. Esta fase corre en paralelo
a la obra civil y no compite por el CapEx; es OpEx pequeño con efecto compuesto, porque la
prominencia en Maps se acumula con el tiempo y no se compra el día de la apertura.

3 Días 30-60 · Ingeniería de menú y contrato de food cost
Escandalle cada plato con costo teórico documentado y fije el objetivo: máximo 32% de food
cost por plato, sin cargar nómina, arriendo ni servicios al escandallo —esos van al punto de
equilibrio, según la regla de costeo de Masterestaurant. Clasifique la carta por ingeniería de
menú en estrellas, vacas, incógnitas y perros usando margen de contribución y rotación, y
recorte sin piedad el cuarto inferior. Mantenga SIEMPRE la carta física además del QR: la carta
física controla el ritmo del servicio, la narrativa del menú y la venta sugerida; el QR es
complemento para delivery, accesibilidad y actualización de precios. Defina desde ya el cálculo
semanal de food cost variance para que la desviación se vea en días y no en trimestres.

4 Días 60-90 · Protocolo de reseñas y cuadro de mando para la junta
Instale un protocolo de reseñas 5★ que pida la reseña en el momento correcto del servicio, con
meta de 25 a 40 reseñas mensuales y respuesta a todas en menos de 24 horas, porque la
prominencia en Maps se alimenta de volumen, frescura y respuesta. Monte el cuadro de mando
que la junta va a leer: Prime Cost semanal, food cost variance, cuota de Maps frente a los tres
competidores del polígono, CAC por canal, ticket promedio, rotación de mesas y break-even
semanal en unidades. Con un aumento del 40% previsto en operaciones de fusiones y
adquisiciones del sector hacia 2026, según Goldman Sachs vía Restaurant Dive (2025), una
operación con métricas trazables vale más que una con buen relato.

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

¿Se puede abrir un restaurante sin experiencia previa en el oficio?

Sí, y la evidencia lo sostiene: según UC Berkeley (2014), el 51% de los restaurantes sigue operando tras cinco
años, y esa mitad no se define por antigüedad del dueño sino por disciplina de medición. La condición es
contratar el oficio —chef y jefe de sala con recorrido— y quedarse usted con el control del territorio, del Prime
Cost y del motor digital local. Sin experiencia y sin sistema, el riesgo es una moneda al aire.

Preguntas que hace todo inversionista primerizo
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¿Conviene más una franquicia o marca propia si soy primerizo?

La franquicia compra velocidad y demanda prestada a un peaje permanente: entre 4% y 8% de las ventas
brutas según Toast (2025), con media de 7,1% sobre 1.842 sistemas según GrowthFactor (2026), y requisitos
de capital altos —Wendy's exige 1 millón de USD líquido y 5 millones de patrimonio, según Swoop (2025). La
marca propia no paga regalía pero le cobra el aprendizaje en los primeros noventa días. Si su horizonte supera
los cinco años y quiere margen perpetuo, construya marca propia con método.

¿Cuánto tarda en aparecer mi restaurante en Google Maps y en delivery?

La ficha de Google Business Profile se verifica en días, pero la prominencia —el factor que decide si aparece
usted o el de enfrente— se acumula con reseñas, fotos, interacciones y frescura durante semanas. Por eso el
método correcto enciende la ficha cuarenta y cinco días antes de abrir. En plataformas de delivery el ranking
premia tiempo de preparación, tasa de aceptación y calificación, así que la primera quincena define su posición
durante meses.

¿Qué food cost debo exigir y qué pasa si mi plato estrella se pasa?

El máximo es 32% por plato, y es un techo, no un objetivo cómodo; por encima de ahí el margen de
contribución no alcanza a cubrir un Prime Cost sano. Nómina, arriendo y servicios NO se cargan al plato: van al
punto de equilibrio. Si su plato insignia llega al 39%, tiene tres palancas antes de subir el precio —rediseñar la
porción, renegociar el insumo o reubicarlo en la carta por ingeniería de menú— y debe medir la variance entre
costo teórico y real cada semana.

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

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

Dato Benchmark 2026 Fuente

Meta de expansión de Jollibee en
EE.UU. y Canadá

350 tiendas
1851 Franchise / Jollibee —
Expansion 2025

Ritmo de aperturas y meta de
Popeyes en Norteamérica

cerca de 200 restaurantes al año, meta
de 800 nuevos locales

QSR Magazine — Popeyes 800
New Locations 2025

Crecimiento neto de unidades
franquiciadas 2025

+20.000 unidades (a 851.000 en EE.
UU.)

IFA Economic Outlook 2025

Empleo nuevo en franquicias 2025 +210.000 puestos (+2.4%) IFA Economic Outlook 2025

Producción total del sector
franquicias 2025

USD 936.4 mil millones (+4.4%) IFA Economic Outlook 2025

Datos del sector 2026 (fuentes oficiales)
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Dato Benchmark 2026 Fuente

PIB de las franquicias 2025
USD 578 mil millones (+5%, vs +1.9%
del PIB de EE. UU.)

IFA Economic Outlook 2025 /
CBO

C O M U N I D A D

Únete GRATIS a nuestra Comunidad MASTERESTAURANT

Dueños y equipos de restaurantes de 43 países compartiendo conocimientos, herramientas e IA
aplicada — directo en tu WhatsApp.

Unirme a la comunidad
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