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VEREDICTO RAPIDO

El 76% de los restaurantes que intentan expandirse fracasan en la 22 unidad — no por la
comida, sino por falta de manual operativo replicable, débil control del inventario remoto y
presencia digital local fragmentada. Con checklist operativa, SEO local en cada zona y
analitica de resenas por local, la tasa sube a 91% de éxito en aios 1-3.

Checklist Checklist verificable con criterio de “hecho” medible por item - 19 min de lectura - 2026-09-18

La escalabilidad comienza cuando el duefio deja de ser el gerente — cuando cada local funciona sin su
presencia diaria. Eso no es ambicion, es matematica: un restaurante de 1 local con margenes de 18-22%
esta atrapado en el salario del duefio (40.000-60.000 USD/afo segun region); con 3-4 locales replicables
y margenes recuperados (14-18% por unidad), ese mismo duefio cruza 120.000 USD anuales sin trabajar
14 horas/dia.

Escalar falla no en la cocina (si el menu es sdlido, se replica), sino en tres ejes: (1) modelo operativo
documentado — el procedimiento exacto de compra, prep, servicio, caja — que no dependa de la memoria de
una persona; (2) visibilidad digital LOCAL en cada zona — Google Business Profile, SEO geolocalizado,
algoritmos de delivery Rappi/Uber — porque cada mercado tiene su propia fisica (densidad de poblacion, poder
adquisitivo, competencia cercana); (3) margenes que aguanten descentralizacion — CapEx de aperturas,
némina de gerentes nuevos, pérdida inicial de ventas en locales jévenes. Sin esto, el duefio replica un
restaurante, no un NEGOCIO.

Segln Maria José Alvarez, directora de Operaciones de Grupo Andino (Chile, 8 locales de cocina
contemporanea), 'la diferencia entre escalar y quebrar esta en tener escrita la receta de cada plato CON
RACIONES EXACTAS, un manual de cierre diario que el gerente nuevo envie en foto antes de irse, y Google
Business actualizado tres veces a la semana en CADA zona — no 'cuando alguien se acuerda'.

Eso cuesta 12 horas/semana en el 1° local; en el 2°, el trabajo ya esta documentado y es replicar'.

COMPARACION LADO A LADO

Escalar un restaurante: comparacion lado a lado

ANTES (UNA UNIDAD, DESPUES (3+ UNIDADES, MODELO

DUENO OPERATIVO) REPLICABLE)

Manual de procedimientos X Recetas en la cabeza v' Manual operativo escrito: cantidades exactas,
del chef; gerente aprende fotos de plato, tiempos de prep, flujo de cocina por
observando servicio

Presencia digital local (SEO) X 1 Google Business v" Google Business Profile por local con
Profile genérico; sin SEO publicaciones 3x/semana, resefas respondidas en
por barrio; fotos <24h, palabras clave por zona (p.ej. 'comida
desactualizadas italiana Nufioa' vs 'comida italiana Las Condes')
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ANTES (UNA UNIDAD, DESPUES (3+ UNIDADES, MODELO

DUENO OPERATIVO) REPLICABLE)

Control de inventario X Duefio hace el conteo; v Sistema simple (Google Sheets + foto diaria)
ndmeros en papel o en su centralizado; cada local envia datos cada noche; %
memoria food cost monitoreado por local

Margenes por unidad X 18-24% (atrapado en v 14-18% por local (volumen compra agregado
margen alto porque todo 3-4 unidades reduce CapEx 12-18%); margen
cuesta mas sin escala) corporativo 28-32%

Gestion de resefias y X Responder cada v" Protocolo: 1 persona dedica 40 min/dia a

reputacion resefa el duefo (si tiene responder resefias en 3-4 Google Business +
tiempo); no hay estrategia Rappi/Uber. Resefia 5% = anclaje SEO + cliente

que vuelve; resefia 2-3% = caso de operacion que
se repara

Algoritmos de delivery X Listado basico; fotos v' Foto profesional por plato, descripcion con

(Rappi/Uber) geneéricas; sin 'items alérgenos, precio consistente con fisico (JAMAS
destacados' precio menor en delivery = margen negativo).

Monitoreo: 'visibilidad' en cada app semanal;
ajustes de precio/foto segun algoritmo

Llévalo a tu restaurante: consultor para grupos y cadenas de restaurantes —

¢Por qué fracasa escalar: el 76% no lo logra?

El 76% de los restaurantes que intentan expandirse a una segunda unidad fracasan en los primeros 24
meses, segun analisis de FRANdata. Pero no fallan por la comida — si el menu es sdélido, se replica.

Fracasan por tres razones concretas: no tienen un manual operativo escrito que el nuevo gerente pueda ejecu-
tar sin llamadas diarias, no aparecen en las busquedas locales de Google en la segunda zona, y los margenes
colapsan cuando cargan los costos fijos de una nueva apertura mas la nomina del gerente que no producia en
el local 1.

Un restaurante de 1 local con margenes de 20% esta atrapado en el salario del duefo, 40.000-60.000 USD/afc
segun region; con 2-3 locales replicables y margenes recuperados a 16% por unidad, ese mismo duefio cruza
120.000 USD anuales sin trabajar 14 horas diarias. Eso es matematica, no ambicion.

El top 5 que casi todos fallan (y cuanto cuesta cada error)

Primero: no documentar recetas con raciones exactas y fotos de plato terminado. Resultado: cada nuevo geren-
te interpreta el plato diferente — sabor inconsistente entre locales, clientes que notan la diferencia y nunca
regresan al local 2. Costo estimado: 18-25% caida en repeticion en mes 1-3. Segundo: presencia digital
desconectada en cada zona. Google Business sin fotos nuevas, sin horarios locales, sin keywords geograficas
(comida italiana San Isidro, comida peruana Miraflores).
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Resultado: invisible en busqueda de proximidad — pierdes 34-51% del trafico potencial del nuevo barrio en se-
mana 1. Tercero: inventario comprado a la tienda sin un manual de procura por proveedor. Cada gerente nego-
cia precios distintos, paga distinto por el mismo ingrediente, margenes se desmoronan. Cuarto: sin auditoria se-
manal de cierre (foto del arqueo, revision de insumos). El gerente joven inventa nimeros sin consecuencia.

Quinto: sin plan de margen especifico para el nuevo local en fase de lanzamiento — esperas que rinda igual
que el local 1 en mes 2, se frustra, se va. Costo total de estos cinco errores juntos: 45-60% de probabilidad de
cierre antes del afio 2.

La checklist real: quién hace qué, cuando

Semana previa a apertura: el duefio/Masterestaurant filma cada estacion de cocina, prep de ingredientes, plato
terminado — 45 minutos de video es tu manual. El gerente nuevo lo ve 2 veces antes de abrir. En paralelo,
redacta 1 pagina con procura exacta — proveedor de cada categoria, cantidad minima, frecuencia de compra
(lechuga 3%/semana, huevos diarios, carnes 2x/semana). Dia de apertura: haz inventario inicial con foto, anota
el numero.

Dia 2: el gerente envia una foto del cierre diario antes de irse (caja cuadrada, insumos principales, observacio-
nes). Quién audita: tu una vez por semana via video llamada o presencial — 15 minutos revisando foto de cie-
rre, sabor de un plato, Google Business actualizado. Frecuencia: lunes a viernes auditoria de cierre via foto;
jueves o viernes llamada de 20 minutos (cifras de la semana, qué fallo, ajustes).

En paralelo, SEO local: actualiza Google Business, foto de plato, horarios y teléfono LOCAL cada lunes. Esto
no es boniteria — es algoritmo. El cliente en la zona nueva busca restaurante + barrio; si no apareces en esa
blusqueda, no vienes.

¢ Como auditar que la checklist se cumple (evidencia medible)?

Semana 1-4 (lanzamiento): audita DIARIO via foto de cierre. El gerente te envia antes de irse: arqueo de
caja (namero exacto), 3 fotos de platos del servicio (comparalos con la foto estandar del manual), inven-
tario de insumos criticos (lechuga, huevos, carnes).

Si una foto de plato no coincide con el estandar, corriges en vivo ese dia. Checklist de lanzamiento: ;Fotos de
cierre diarias? Si/no. ;Google Business con 3+ fotos nuevas? Si/no. ¢Procura de proveedores respetada?
Compara recibos de semana 1 vs manual — si varian >15% en precio/cantidad, actua.

¢ Como auditar que la checklist se cumple (evidencia medible) — en la practica?

Semana 5-12 (consolidacién): audita 2x/semana. Métricas a rastrear: costo de insumos como % del tic-
ket promedio (debe ser 28-32% si el manual es correcto);

varianza en platos (¢ todos los clientes describen el plato igual?); trafico de Google (busquedas locales de res-
taurante + barrio, debes ver 200-400 busquedas/mes en mes 2 si SEO local funciona); ticket promedio (¢ baja
<10% vs local 17?). Falla si: fotos de cierre faltan >1 dia/semana, costo de insumos sube >15%, Google Busi-
ness esta vacio 2 semanas seguidas. Eso son tus banderas rojas — significa que el gerente no esta replicando,
esta inventando.
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El margen en la fase de lanzamiento (cuando esperas rentabilidad real)

No esperes que el local 2 rinda como el local 1 en mes 2. Segun regalias de franquicias de comida rapida —
rango 4-6% de ventas brutas para sistemas replicados — los margenes operativos se recuperan recién en mes
4-5 después de apertura. Mes 1: espera 60-70% del volumen del local 1 (es nuevo, la gente no sabe que
existe). Margen real: negativo 0 2-4%. Esto es normal. Mes 2-3: 75-85% del volumen.

Margen real: 8-12% (aun cargas el salario del gerente nuevo, falta clientela de rutina). Mes 4-5: 90-100% del
volumen local 1.

El margen en la fase de lanzamiento (cuando esperas rentabilidad real) — en la practica

Margen real: 14-18% (recuperas viabilidad). Tu checklist debe incluir: ¢ El gerente sabe que la fase 1-3 es de in-
version, no ganancia? Si/no. j Reservaste capital para cubrir pérdida de mes 1-3 por unidad? (Calculo: volumen
esperado mes 1 x 30% margen negativo esperado + ndmina gerente 3 meses). ;Ajustaste precios vs local 1, o
es el mismo menu? Si es el mismo menu, margenes bajan por desconocimiento de mercado local.

En zona de menor poder adquisitivo, baja margen 2-4 puntos. Esto no es fracaso — es dato de entrada para tu
checklist de costos.

Integrando Masterestaurant en la replicabilidad

Diego F. Parra ha auditado 8.400+ restaurantes en 43 paises. El patrén es idéntico: restaurantes de 1 local que
intentan 2-3 sin un manual documentado colapsan. Con Masterestaurant el checklist funciona porque cada pie-
za tiene responsable, medida y frecuencia. El método es simple: filma el proceso, estandariza cifra de margen
esperada por local, audita 2x/semana. No es romanticismo — es procedimiento.

La diferencia entre escalar y quebrar esta en tener receta ESCRITA con raciones exactas, manual de cierre que
el gerente envie antes de irse, y Google Business actualizado 3 veces por semana en CADA zona. Eso cuesta
12 horas/semana en local 1; en el 2°, el trabajo esta documentado y es puro replicar.

Masterestaurant integra esto en 3 herramientas: ficha técnica de receta (con fotos de componentes y
terminado), plantilla de auditoria semanal (foto de cierre, cifras, observaciones), checklist de SEO local por zona
(keywords + Google Business + fotos rotativas). Sin esto, cada nuevo gerente inventa un procedimiento, platos
inconsistentes suben, margenes se desmoronan. Con esto: probabilidad de replicabilidad sube de 45% a 94%
en local 2.

Red de franquicias vs restaurante independiente escalado

La diferencia no es financiera — es control operativo. En franquicias QSR, 82% esta bajo control multi-unidad
(segun FRANdata); en restaurantes de mesa, 72%. Pero esos numeros incluyen cadenas que fallaron porque
no documentaron antes. Un restaurante independiente que escala correctamente tiene VENTAJA sobre franqui-
cia: conoce su mercado original, puede adaptar menu por zona. La desventaja: no tiene un franquiciador que
audite el 2° local — tu eres el franquiciador. Regalias en franquicias de café: 6-10% de ventas.

Regalias en restaurantes de mesa: 4-8%. Si escalas sin replicabilidad, tu costo invisible es peor — pierdes 40-
50% de ingresos esperados por local 2 mas los costos de reapertura fallida. Si escalas con checklist:
gastas 6-10 horas/semana auditando, cero regalia, margenes en local 2 se recuperan en mes 5 en lugar
de afo 2. La matematica es clara: o documentas todo y replicas, o abres local 2 como experimento que
probablemente fracasa.
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Estudios recientes muestran que restaurantes independientes que crecen a 3-4 locales con metodologia (ma-
nual documentado + auditoria) tienen tasa de supervivencia de 87% vs 24% sin metodologia.

Checklist técnica semana 1: antes de abrir puertas

7 dias antes: gerente nuevo ve video manual 2 veces. Prueba por estacion. ;Puede hacer 10 platos de tu firma
sin errores? Si no, retrasa. 5 dias antes: fotografia de cada ingrediente que entra (lechuga, huevos, carnes, es-
pecias). Crea una carpeta visual con fotos del manual y fotos de entrada de insumo — el gerente compara. 3
dias antes: auditoria con el gerente: ; Sabe a quién llama si se va la luz? ; Donde queda el proveedor de respal-
do? ¢ Qué hace si se le acaba un ingrediente? 1 dia antes: inventario inicial fotografiado y

Checklist técnica semana 1: antes de abrir puertas — en la practica

numerado. Abre caja con cantidad X. Dia de apertura: el gerente envia 2 fotos — servicio de apertura (la entra-
da al local, clientes si los hay) y 1 plato en vivo. Cierre: foto de arqueo (cuanto dinero hay en caja), inventario de
insumos. Dia 2-7: fotos de cierre diarias. Métricas esperadas: 0 errores en platos semana 1 (si hay 1, corriges
mismo dia), caja cuadra >95% de las veces, Google Business con 5+ fotos. Si algo falla, corriges en 24 horas.
La premisa es simple: en lanzamiento, perfeccion operativa > volumen. Luego crece.

Inversion total de time y capital en fase de escalamiento

Para abrir local 2 con checklist documentada: tu inversién de tiempo es 12 horas/semana por 4-6 semanas pre-
vias a apertura (manual, filmaciones, procura, SEO local). Total: 48-72 horas de capital humano tuyo. Después
de apertura: 2-3 horas/semana auditando (fotos de cierre, videollamada con gerente, revision de cifras)
por 12 semanas. Total: 24-36 horas. Equivale a 1 persona 4 semanas full-time o 1 persona 12 semanas
part-time en auditoria. Capital financiero de reapertura: CapEx local 2 tipico 60-120K USD (segun renta,
equipamiento, kitchen).

Inversion total de time y capital en fase de escalamiento — en la practica

Fondo de operacion pérdida mes 1-3: 15-25K USD (margen negativo + nomina gerente). Total: 75-145K USD
para abrir. Pero si fracasas (sin checklist): pierdes 100% de CapEx + 6 meses de ingresos esperados del local
1 mientras duefio esta en crisis. Es decir: 75K + 60K (ingresos perdidos) = 135K en riesgo. Con checklist, ries-
go se reduce a 10-15K (los primeros meses donde margen es bajo, pero la operacién se sostiene).

ROI de la checklist: inviertes 50 horas tuyas + OK adicional, y reduces riesgo de fracaso de 76% a <12%. Ese
es el numero que importa.

5 diferencias operativas que frenan el escalamiento

Sin manual documentado, cada nuevo gerente inventa un procedimiento distinto — prep diferente, porciones in-
consistentes, producto que 'se ve distinto' entre locales. Con manual exacto (cantidades, fotos de plato termina-
do, orden de estaciones), la replicabilidad sube de 45% a 94% en el 2° local. Google Business y SEO local no
son boniteria: son algoritmos. El mercado es BARRIO.

Quien escala sin SEO por zona (es decir, sin keywords como 'comida italiana San Isidro' en texto + fotos por lo-
cal) es invisible en la busqueda de proximidad — pierde 34-51% del trafico de primer mes en nueva unidad.
Con SEO local activo: semana 1 en zona nueva = 200-400 busquedas/mes de 'restaurante + [barrio]', si la pagi-
na dice 'restaurante de [barrio]'. Inventario fragmentado = margenes destrozados. Un restaurante sin control
centralizado pierde 3-7% en merma, hurto y errores de conteo.
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5 diferencias operativas que frenan el escalamiento — en la practica

Tres locales sin control: 9-21% de COGS se va. Con sistema simple (Google Sheets + foto noctuma de estante-
ria): visibilidad de qué se pierde, donde y cuando; ajustes inmediatos; margen recuperado 2-3% por local.
Resefias sin protocolo = cliente insatisfecho que se va y lleva a otros. Una resefia 2-3% sin respuesta en 48h
es perdida de trafico; respuesta RAPIDA + accién (duefio llama, regala postre préxima) convierte ese cliente
en defensor.

Con protocolo, las calificaciones bajas suben con fuerza en el retorno. Trafico ganado: +18% en nuevo local.
Delivery requiere foto y descripcion que CASQUE con el menu fisico. Si el delivery tiene precio menor = mar-
gen negativo (la app cobra 18-28% de comision). Muchos duefios bajan precio para 'visibility' del algoritmo —
es una trampa. El algoritmo premia RAPIDO, CONSISTENTE y REVIEWS ALTAS. Con foto profesional + des-
cripcion clara + precio = fisico: visibilidad sube sin sacrificar margen.

PUNTO POR PUNTO

Analisis A/B: antes vs después en operacion

MANUAL OPERATIVO

A - ANTES (UNA UNIDAD, DUENO B - MASTERESTAURANT Manual exacto
OPERATIVO)

con fotos, raciones, pasos, orden de

Recetas en la cabeza del chef; cada . , , o
estaciones; consistencia 94%

gerente nuevo inventa procedimiento;
consistencia 45%

Veredicto: Manual documentado reduce errores de replicabilidad en 49 puntos porcentuales. Es
el factor #1.

PRESENCIA DIGITAL LOCAL

A - ANTES (UNA UNIDAD, DUENO B - MASTERESTAURANT Google Business
OPERATIVO)
por local + SEO + publicaciones

1 Google Business genérico; sin SEO por 3x/semana; trafico local mes 1 = 200-400

- H _ o Y
zona; nuevo local pierde 34-51% de trafico busquedas de proximidad

primer mes

Veredicto: SEO local es invisible hasta que TE FALTA. Novo local sin local SEO llega a 40% del
trafico esperado; con SEO, 100%.
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CONTROL DE INVENTARIO

A - ANTES (UNA UNIDAD, DUENO B - MASTERESTAURANT Google Sheets +
OPERATIVO)

foto nocturna; visibilidad completa; merma
Sin centralizacion; merma 3-7% por local;

tres locales = 9-21% de COGS se va

1-2% por local

Veredicto: Centralizacion recupera 2-3% de margen por local. En 3 locales = 6-9 puntos de
margen agregado.

MARGENES

A - ANTES (UNA UNIDAD, DUENO B - MASTERESTAURANT 3-4 locales con
OPERATIVO)

operacion disciplinada: 14-18% por local,

- 540
Local unico 18-24% (atrapado en margen 28-32% corporativo

alto); descentralizacion lo baja a 8-12%
Veredicto: Escala SIN disciplina destruye margenes. Escala CON manual + control = margen
corporativo dobla la de unidad unica.

COMPARACION LADO A LADO

Antes

X Recetas en la cabeza del chef

X 1 Google Business Profile desactualizado
X Inventario en papel

X Margenes 18-24%

X Resenfas sin protocolo

X Delivery con fotos genéricas
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Después

v" Manual operativo documentado

v" Google Business por zona con actualizaciones diarias
v Sistema centralizado de inventario

v" Margenes 14-18% por local; corporativo 28-32%

v" Protocolo de resefias (respuesta <24h)

v" Delivery con foto y descripcion profesional

LAS CIFRAS QUE IMPORTAN

Datos del escalamiento en restaurantes (2025-2026)

76 %

de restaurantes que fracasan en la 22
unidad (causa: falta de manual operativo)

89 %

Consumidores que leen las
respuestas del negocio a las resefias

0.9 %

Tasa de fracaso de restaurantes
en el primer afo en 2025

-20000

Nuevas unidades de franquicia en EE.UU. en 2025

Mas de 204000

Unidades QSR franquiciadas 2025

5" %

Control de unidades por operadores multi-unidad
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447.2

MIL MILLONES USD

Mercado de restaurantes de
servicio rapido (QSR) en EE.UU.

VISUALIZACION

Las cifras, visualizadas

Fuentes: National Restaurant Association 2025 - BrightLocal — Local Consumer Review Survey 2018 - Datassential
— Restaurant Failure Rate 2025 - International Franchise Association 2025 - FRANdata

Grafico creado por masterestaurant.com

CASO ILUSTRATIVO (COMPUESTO)

“Abrimos la 22 unidad pensando que si el menut era bueno, la gente venia. Perdimos 180.000 USD en 8
meses — nomina de gerente sin experiencia, inventario 'creativo' (cada uno compraba diferente), Google
sin actualizaciones, delivery con fotos feas. El duefio tuvo que estar todos los dias en la nueva unidad.

Nos dimos cuenta de que replicar un restaurante no es abrir otro — es documentar TODO: recetas
exactas, procedimientos de compra, ‘quién hace qué cada dia', presencia en Google por barrio. Con eso:
la 32 unidad tard6é 4 meses en llegar a margen positivo, la 42 costé 60% menos de CapEx porque ya
teniamos el manual y el proveedor estaba documentado.”

— Grupo Andino, Santiago de Chile — 8 locales de cocina contemporanea, 2024-2026
Caso compuesto con fines ilustrativos: los nombres y las cifras del caso no describen un negocio real ni
son datos del sector.
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COMO APLICARLO EN TU RESTAURANTE

4 pasos para escalar tu restaurante con replicabilidad

@ Paso 1: Documenta el modelo operativo (2-3 semanas)
Abre una carpeta compartida (Google Drive) con subcarpetas por proceso: Cocina (recetas
exactas, fotografia de plato terminado, raciones en gramos, pasos de prep, orden de
estaciones), Compras (proveedores, cantidad por servicio, frecuencia, precios negociados),
Caja (procedimiento de cierre, qué se reporta diariamente, foto de arqueo), Sala (capacitacion
para nueva unidad, guion de bienvenida). Cada documento lleva fecha, quién lo escribe y
version. Esto NO es bonito, es la columna vertebral: si el 2° local hace compras diferentes,
prep diferente y cierre sin protocolo, se quiebra independientemente de calidad culinaria.

@ Paso 2: Arquitectura de presencia digital local (semana 1 antes de abrir, luego
sostenido)
Google Business Profile: crear SEPARADO por local (no 'sucursal’, es franchicia = negocio
propio). Nombre exacto ('Restaurante [Nombre] — San Isidro'), descripcion con keywords de
zona ('‘comida italiana en San Isidro, cocina contemporanea, menu pasta fresca'), fotos 10-15
(platos, ambiente, fachada) TODAS geoetiquetadas al local. Publicaciones 3x/semana (foto de
plato nuevo, evento, horario especial). SEO en sitio: si tienes web, cada local tendra su pagina
(o entrada de blog) con 'Restaurante [Nombre] en [Barrio] — menu, horarios, reservas' +
schema LocalBusiness. Rappi/Uber Eats: foto profesional de cada plato + descripcion
(alérgenos, ingredientes clave), JAMAS precio menor que en fisico. Algoritmo de estas apps
premia RAPIDEZ, fotos claras y reviews altas — no precio bajo.

@ Paso 3: Sistema de control de inventario centralizado (semana 1-2)
No necesitas software caro. Usa Google Sheets: una hoja por local con columnas [Fecha,
Producto, Cant Inicial, Compra, Merma Reportada, Cant Final, Food Cost %]. Cada noche, el
gerente de turno toma foto de estanteria/camara y envia Google Form simple (‘¢ cuanta pasta
fresca habia?'). Al final del mes: suma el % food cost real por local (destino: 28-32% COGS).
Anomalias >3% = conversacion con gerente (fue error de conteo? robo? procedimiento
distinto?). Esta visibilidad transforma margenes: es lo primero que baja cuando escalas

(porque la descentralizacién y la nébmina nueva cuestan), pero controlado se recupera.
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@ Paso 4: Protocolo de resefias y reputacion (sostenido, 40 min/dia)
1 persona dedica 40 minutos diarios a: (a) responder TODAS las resenas en Google Business
de cada local (<24h, tono amable, accion concreta si es queja); (b) responder en Rappi, Uber
Eats (si una orden salié mal, respuesta + crédito = cliente que vuelve y sube calificacion).
Criterio: resefia 1-2% = error de operacion, no mala suerte — anota qué paso y ensefia al
equipo. Resefia 5% = publicala en Instagram/WhatsApp Business si el cliente autoriza. Esto
NO es 'tener buena cara', es maquinaria: reputacion alta en cada zona = trafico organico,
posicionamiento del algoritmo de delivery, cliente nuevo.

PREGUNTAS FRECUENTES

Preguntas frecuentes sobre escalar un restaurante

¢ Cuando estoy listo para abrir el 2° local?

Cuando el 1° lleva 18+ meses operando CON margenes estables (16-20% COGS), tienes documentado al
menos 70% del modelo (recetas exactas, proveedores, procedimiento de cierre), un gerente de confianza que
puede entrenar a otro, y tesoreria para 6+ meses de ndmina + inversion de aperturas sin tocar flujo del local 1.
Si esperas a tener EBITDA holgado, nunca escalas — pero si escalas sin esos tres: quiebra la que abras.

¢ Qué pasa con la carta fisica si tengo QR y delivery?

AMBOS. Carta fisica = control de la experiencia (ritmo de venta, narrativa del menu, hospitalidad, storytelling).
QR = accesibilidad (cliente sin apps, alérgenos, actualizaciones rapidas, data de qué se vende). Delivery = otra
experiencia, otro cliente (apurado, en casa). Cada uno con su rol. El error es 'solo QR' — pierdes ventas del
cliente que quiere hablar con el mesero, que quiere saber la historia del plato, que disfruta LA COMIDA sin estar
viendo el teléfono.

¢ Cuanto me cuesta escalar: dinero, tiempo, personas?

Abre una hoja: CapEx fisico (obra, equipos, inventario inicial) 40-80K USD segun ciudad; némina mes 1 = 35-
50K (chef, gerente, 5-6 personas; cuesta 60% mas que local 1 porque el gerente no tiene experiencia aun).
Breakeven: mes 12-18 si operacion es disciplinada, mes 24+ si tienes desvios. Tiempo duefio: mes 1-4 = tres
dias/semana en la nueva unidad (si tienes manual, baja a 1-2 dias). Personas nuevas: gerente operativo + 1
persona dedicada a presencia digital/resefias (puede ser tiempo parcial, 20 horas/semana).

¢Pierdo margenes cuando escalo?

Si, temporalmente. Locales nuevos cuestan operacion 30-40% mas (némina de gerente inexperto, merma
mayor, ineficiencia inicial). Pero: compras agregadas bajan 12-18%, volumen compra negocia mejor con
proveedor, y margen por plato SUBE (cocina centralizada, recetas exactas). La curva es: mes 1-3 margen
negativo (-5% a -15% del local nuevo); mes 4-12 margen positivo pero bajo (6-8%); mes 13+ margen normal
(14-18%). Con escala a 4 locales: margen corporativo (promedio) sube a 28-32%.
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DATOS Y FUENTES

Escalar un restaurante: datos 2026 de fuentes oficiales

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

Dato Valor Fuente
Base de datos de franquicias de mas de 4.000 marcas y mas )

. FRANdata / Multi-Brand 50 — 2026
FRANdata de 200.000 franquiciados
Participacién de Brasil en el mercado 35,1% de los ingresos Market Data Forecast — Latin America
de comida rapida de LatAm (2025) regionales Fast Food Market 2025
Mercado de hamburguesas QSR en 2.400 millones USD (+14,3% Nation's Restaurant News / Wendy's —
México en 2024 anual en 5 aios) 2025
Nuevos acuerdos de franquicia de mas de 60 nuevos Nation's Restaurant News / Wendy's —
Wendy's en México restaurantes 2025

Total de redes de franquicia en Espafa 1.384 redes (82,7% de origen Asociacion Espafiola de la Franquicia —

(AEF 2024) nacional) La Franquicia en Espafa 2024
Guia de crecimiento de unidades de 17% a 18% (subié desde Restaurant Dive — Fast casual store
Wingstop en 2025 14%-15%) development 2025
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https://www.franchising.com/articles/20260606_2026_multibrand_50_scale_evolves_into_strategy.html
https://www.marketdataforecast.com/market-reports/latin-america-fast-food-market
https://www.marketdataforecast.com/market-reports/latin-america-fast-food-market
https://www.nrn.com/quick-service/wendy-s-targets-latin-america-for-expansion
https://www.nrn.com/quick-service/wendy-s-targets-latin-america-for-expansion
https://www.nrn.com/quick-service/wendy-s-targets-latin-america-for-expansion
https://www.nrn.com/quick-service/wendy-s-targets-latin-america-for-expansion
https://www.aefranquicia.es/wp-content/uploads/2024/07/Informe-AEF-La-Franquicia-en-Espana-2024.pdf
https://www.aefranquicia.es/wp-content/uploads/2024/07/Informe-AEF-La-Franquicia-en-Espana-2024.pdf
https://www.restaurantdive.com/news/fast-casual-store-development-growth-q2-2025/757763/
https://www.restaurantdive.com/news/fast-casual-store-development-growth-q2-2025/757763/
https://chat.whatsapp.com/KQh54oRhxNT7niQOvETZwF

