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PARA ABRIR MI PRIMER LOCAL COMERCIAL

“El carrito te da libertad. El local te da futuro.”

Manual definitivo para escalar de carrito a local fijo en Hispanoamérica.

19 PAÍSES
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© Copyright

Todos los derechos reservados.

Disclaimer

Este manual es una guía práctica para emprendedores gastronómicos. No reemplaza asesoría legal, contable ni tributaria profesional. Los valores monetarios expresados en dólares estadounidenses (USD) son referencias orientativas. Consulta el tipo de cambio vigente en tu país al momento de tomar decisiones.
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Para ti.
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Para el que se levanta antes que el sol.

Para el que trabaja bajo la lluvia y bajo el calor, a veces el mismo día.

Para el que no pidió permiso para emprender.

Para el vendedor ambulante que aguanta inviernos que nadie entiende. Para la madre que prepara todo de madrugada y carga el carro con los hijos todavía dormidos. Para el hombre que lleva años de pie frente a la misma esquina y sigue ahí, sin rendirse.

Este libro no es para los que tienen todo resuelto. Es para los que todavía están en la calle construyendo.

Y para los que ya demostraron que pueden sobrevivir ahí. Lo que sigue es crecer.
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​​INTRODUCCIÓN

Por qué el local fijo cambia las reglas del juego.

El carrito tiene un techo, aunque no se vea desde afuera.

Es un techo que se siente después de dos, tres, cuatro años de trabajo sostenido. Llega el momento en que vendes todo lo que preparas, tienes buena reputación y clientes que te buscan, y aun así tu ingreso no crece. La razón es sencilla: el carrito crece al ritmo de tu cuerpo, y el cuerpo tiene un límite.

El negocio que depende del cuerpo

Conozco el caso de un emprendedor de Medellín que vendió pandebonos durante siete años. Buen producto, clientela fija, ingresos estables. Un enero lo operaron de la rodilla y pasó dos semanas en casa. Dos semanas sin carrito significaron dos semanas sin un solo peso de ingreso. Cuando volvió, varios de sus clientes habituales ya le compraban a otro, y le tomó tres meses recuperar el nivel que tenía antes.

Ese es el riesgo del carrito que no evoluciona: tú eres el producto, el proceso y el negocio al mismo tiempo. Si te caes, se cae todo con vos. A eso solemos llamarlo libertad, pero se parece más a un empleo que te das a ti mismo.

La diferencia entre autoempleo y negocio

Un negocio de verdad puede funcionar sin ti durante un tiempo. Tiene un empleado que atiende el mostrador, un proceso que cualquiera puede seguir, una dirección en Google Maps que atrae clientes incluso mientras duermes. Un local fijo bien montado es justamente eso: un activo comercial. No garantiza el éxito, pero es el primer paso para que tu trabajo construya algo que no desaparece apenas te desconectas.

El local como activo

Cuando un local funciona, vale por sí mismo. Tiene clientela instalada, posición en Google Maps, reputación en el barrio, contrato vigente, equipo y marca. Todo eso se puede vender, traspasar o franquiciar. El local transforma años de trabajo en la calle en algo que tiene precio en el mercado.

La ubicación manda

En bienes raíces hay una frase que se repite hasta el cansancio: ubicación, ubicación, ubicación. En la comida pequeña funciona igual. Un local en una calle con paso constante de gente puede vender el triple que el mismo negocio en la calle paralela vacía. No importa si el barrio es rico o pobre. Importa que la gente pase, que entre y que vuelva.

Lo legal que nadie debería ignorar

Abrir sin los permisos correctos es uno de los errores más caros de este oficio. Una semana de multas puede salir más cara que dos meses de arriendo. Por eso el Capítulo 5 cubre los permisos de los 19 países uno por uno, explicados para que cualquiera los entienda sin pagarle a un abogado para traducirlos.

Sobre este manual

Cada capítulo trae algo que puedes aplicar desde el primer día: tablas con datos reales, ejemplos con números reales, formularios listos para usar. No es teoría, es práctica ordenada. Si ya tienes un local, varios capítulos te servirán para afinarlo. Si todavía estás evaluando el salto, léelo completo antes de tomar cualquier decisión.

​​SISTEMA DE PRECIOS UNIVERSAL (SPU)

Lee esto antes de empezar cualquier capítulo.

Este manual se distribuye en 19 países. En esos 19 países hay 15 monedas distintas, tasas de inflación que van del 3% al 300%, y tipos de cambio que pueden moverse en una semana lo que en otras economías tarda años.

Si escribiéramos precios en cada moneda local, este libro caducaría antes de que lo termines de leer.

Por eso usamos dólares estadounidenses como referencia universal. No porque vivamos en dólares, sino porque el dólar funciona como regla de medida estable. Como el metro: no cambia si estás en Bogotá o en Madrid.

Cómo funciona — 3 pasos

	Paso

	Acción

	Ejemplo real

	1

	Busca el tipo de cambio de hoy en Google

	Escribe: 'dólar hoy Colombia' → resultado: 1 USD = $4.100 COP


	2

	Multiplica el valor USD del manual por ese número

	El manual dice USD $300 de arriendo → 300 × 4.100 = $1.230.000 COP


	3

	Repite ese cálculo para cada precio relevante del manual

	Países dolarizados (Ecuador, El Salvador, Panamá): usa los valores directamente en USD



Tabla de conversión rápida — completa esta página

	El manual dice (USD)

	Tu tipo de cambio hoy (1 USD = ___)

	Resultado en tu moneda

	USD $100

	×

	=


	USD $200

	×

	=


	USD $300

	×

	=


	USD $500

	×

	=


	USD $800

	×

	=


	USD $1.000

	×

	=


	USD $1.500

	×

	=


	USD $2.000

	×

	=


	USD $3.000

	×

	=



Tipo de cambio de hoy: 1 USD = _______________ | País: _______________ | Fecha: _______________

CAPÍTULO 01

​​Las 10 señales que separan el sueño de la quiebra

Cómo saber con certeza si es el momento correcto para abrir tu local.

La mayoría de los emprendedores no fracasa por tener mal producto, sino por elegir mal el momento.

Abrir un local cuando el carrito todavía no está maduro es como anotarse en una maratón antes de aprender a caminar. La ilusión sobra, las ganas sobran, pero falta la base. En este capítulo no vas a encontrar opiniones ni frases de aliento: vas a encontrar diez señales concretas que te dicen si llegó tu momento o si conviene esperar.

	Si cumples 7 o más señales: probablemente estás listo para el local. Salta al Capítulo 3 para elegirlo bien. Si todavía no llegas a 7, el Capítulo 2 te muestra cómo seguir validando el negocio con poca inversión hasta estar preparado. No es un fracaso: es una decisión inteligente.



1.1 — Checklist rápido: las 10 señales

	#
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	Señal

	¿La tienes?

	Ejemplo

	1

	Vendes consistentemente 6 días de 7 durante más de 3 meses

	Sí / No

	No tuviste ningún día en cero en el último trimestre


	2

	Tienes clientes que te buscan aunque cambies de lugar

	Sí / No

	Te escriben por WhatsApp para saber dónde estás


	3

	Tu producto tiene demanda en un rango de horario fijo

	Sí / No

	Siempre se acaba antes de que cierres


	4

	Tienes ahorros para cubrir 3 meses de arriendo sin vender

	Sí / No

	Puedes pagar el local aunque las primeras semanas sean lentas


	5

	Tu ganancia neta supera USD $600 al mes por más de 2 meses

	Sí / No

	Llevas al menos 60 días consecutivos en ese nivel


	6

	Conoces tu costo de ingredientes por unidad con exactitud

	Sí / No

	Puedes decir cuánto te cuesta producir cada unidad de lo que vendes


	7

	Tienes al menos un proveedor mayorista que te da crédito

	Sí / No

	Te dan 7 a 15 días para pagar sin recargo


	8

	Hay una zona donde ya tienes clientes conocidos

	Sí / No

	Identificas un radio de 500m con clientes que volvieron 3 o más veces


	9

	Tu producto funciona en local fijo, no solo para comer de pie

	Sí / No

	Puedes servirlo sentado sin que pierda calidad ni atractivo


	10

	Tienes alguien de confianza que puede ayudarte en el local

	Sí / No

	Familiar, pareja o persona disponible y comprometida



1.2 — Desarrollo de las 10 señales

Señal 1 — Ventas consistentes durante 3 meses

Vender bien un mes no prueba nada, y vender bien en diciembre con las fiestas tampoco. Lo que cuenta es la consistencia en meses normales, sin eventos especiales ni circunstancias a favor.

El error más típico es confundir una buena racha con una tendencia sólida. Mucha gente abre su local justo después del mejor mes de su vida, convencida de que ese número es lo habitual, y cuando el local arranca se encuentra con otra realidad. Tres meses seguidos de ventas estables te dicen lo único que importa en esta etapa: que la demanda es real y no pasajera. Si en esos meses tuviste días en cero, todavía no es momento.

Señal 2 — Clientes que te buscan aunque cambies de lugar

El día que un cliente te escribe por WhatsApp para preguntar dónde estás, o se desvía de su ruta para encontrarte, dejaste de ser un simple vendedor. Te convertiste en una marca.

Ese cliente tomó una decisión activa: prefiere lo tuyo por encima de opciones más cómodas que tiene al lado. Eso vale oro cuando abres un local, porque esas mismas personas serán las primeras en llegar, las primeras en recomendarte y las primeras en dejarte una buena reseña.

Señal 3 — Producto con demanda en horario fijo

El local tiene un horario, y ese horario debe coincidir con el momento en que la gente quiere tu producto.

En el carrito puedes vender a cualquier hora porque te mueves, y eso parece una ventaja. Pero si tu producto se pide sobre todo a las 7 de la mañana y tú abres a las 10, el problema lo tienes tú, no el cliente. Conocer tu franja de mayor demanda antes de firmar te permite decidir cuándo operar y cuánto stock preparar cada día.

Señal 4 — Ahorros para 3 meses de arriendo

Aquí es donde más gente se frena, y con toda la razón, porque es la señal más exigente en lo emocional.

El arriendo comercial no espera. El primer día del mes el dueño quiere su dinero, hayas vendido bien o no. Ese peso es real, y cuando empiezas sin un colchón te empuja a tomar malas decisiones: bajar los precios cuando no debes, sacarle plata al negocio para cubrir la renta, o cerrar antes de que el local encuentre su ritmo. Los primeros dos meses de cualquier local son los más lentos, porque la gente todavía no sabe que existes y los clientes del carrito van llegando de a poco. Tener tres meses de arriendo guardados no es exceso de precaución: es lo mínimo para decidir con la cabeza fría.

Señal 5 — Ganancia neta superior a USD $600 por 2 meses consecutivos

Hablamos de ganancia neta, no de ingreso bruto. Es lo que queda en tu bolsillo después de pagar ingredientes, transporte, materiales, impuestos y todo lo que costó operar ese mes.

¿Por qué USD $600? Porque es el piso desde el cual puedes asumir los costos fijos de un local pequeño sin descapitalizar el carrito durante la transición. Si tu margen actual no llega, lo más probable es que el problema esté en los precios, en los costos o en el volumen. El local no arregla esos problemas: los amplifica.

Señal 6 — Costo de ingredientes por unidad calculado con exactitud

Exacto, no aproximado.

Saber que una empanada te cuesta "más o menos tanto" no alcanza cuando encima cargas con arriendo, servicios y un empleado. Si no tienes ese número preciso, cualquier precio que pongas puede estar comiéndose tu margen sin que lo notes. Calcularlo no requiere contador ni software, solo papel, lápiz y quince minutos. Si todavía no lo hiciste, ese es el ejercicio más importante antes de seguir leyendo.

Señal 7 — Proveedor mayorista con crédito

El crédito del proveedor es uno de los activos más subestimados de este negocio.

Significa que compras hoy, vendes durante la semana y pagas al final del plazo, lo que le da aire a tu flujo de caja justo en los primeros meses, cuando los ingresos vienen irregulares. Si todavía compras todo al contado en el supermercado, tienes una tarea previa: busca un distribuidor mayorista de tu zona, cómprale puntualmente tres veces y al cuarto pedido pídele 7 días de plazo.

Señal 8 — Zona con clientes conocidos

El local que prospera no es el que espera a que lo descubran, sino el que ya tiene gente esperándolo.

Si dentro de un radio de 500 metros puedes nombrar clientes que te conocen, conocen tu producto y volvieron más de dos veces, esa es la zona donde debes buscar local. Instalarte en un barrio donde ya tienes presencia te ahorra semanas, a veces meses, de pelear por posicionarte.

Señal 9 — Producto que funciona en local fijo

No todo lo que se vende bien en la calle rinde igual en un local. Hay productos que brillan en movimiento, porque se ven más frescos y apetitosos cuando se preparan al aire libre.

La prueba es simple: ¿puedes servir tu producto a alguien sentado dentro de un local y que la experiencia sea igual o mejor que en la calle? Si la respuesta es sí, avanza. Si dudas, hay ajustes que conviene hacer antes.

Señal 10 — Alguien de confianza disponible

Esta es la señal que más se subestima, y la que provoca más cierres silenciosos.

El que vende en la calle se acostumbra a la soledad productiva: hace todo, controla todo, confía en sí mismo. Eso funciona en el carrito, pero en el local, con más volumen y más clientes a la vez, esa misma soledad se vuelve el cuello de botella. El miedo a depender de otros es comprensible, solo que un local que únicamente funciona contigo presente tiene exactamente el mismo techo que el carrito. Delegar no es una debilidad: es la única forma de crecer.

1.3 — El cambio de mentalidad que esto implica

	En el carrito...

	En el local fijo...

	Puedes cerrar mañana sin consecuencias

	Tienes contrato: comprometido 6 a 12 meses mínimo


	Si no sales, no gastas nada

	El arriendo se paga vendas o no vendas


	Solo manejas tu propio ritmo

	El local exige disciplina de apertura y cierre todos los días


	No dependes de nadie

	Eventualmente necesitarás ayuda, y eso está bien


	El ingreso es tuyo al 100%

	El local tiene costos fijos que consumen parte de cada venta


	Sin dirección fija

	Dirección en Google Maps = activo permanente y reputación acumulada


	El cliente te sigue a ti

	El local construye marca propia: tú y el negocio empiezan a separarse



	Antes de seguir, tu resultado:

7 o más señales: tienes luz verde. No euforia, luz verde. Las condiciones están dadas. Ahora viene el trabajo real: elegir bien el local, calcular bien los costos y ejecutar con cabeza fría.

5 o 6 señales: estás cerca, pero no firmes nada todavía. Identifica qué señales te faltan y trabaja en ellas durante los próximos 60 días.

Menos de 5 señales: detente. No abras un local todavía. Un local mal planificado destruye lo que años de carrito construyeron. Sigue consolidando el carrito, sigue ahorrando, sigue sumando clientes. El local seguirá ahí cuando estés listo.



CAPÍTULO 02

​​Cuatro caminos para validar antes del local

Modelos de bajo costo que te dejan probar el negocio sin firmar un contrato de arriendo.

Abrir un local fijo es un compromiso grande: contrato, equipo, permisos, capital de trabajo. Antes de dar ese paso, existen cuatro modelos que permiten generar ingresos, validar recetas y construir clientela con una fracción de la inversión. Ninguno reemplaza al local, pero cualquiera de ellos puede ser el puente que te lleve hasta él con menos riesgo y más certezas.

La idea de fondo es sencilla: la mayoría cree que para vender comida en serio hace falta un local con salón, decoración, meseros y permisos complejos. Esa creencia es el principal freno. Estos cuatro modelos demuestran que se puede empezar eliminando o reduciendo los elementos más caros, y dejando que el producto y la demanda se prueben primero.

Modelo 1 — Chef a domicilio

El cocinero se traslada a la casa del cliente y prepara la comida ahí mismo. El cliente vive una experiencia premium sin salir de su casa, y tú generas ingresos sin pagar un solo peso de arriendo. Es el modelo con la barrera de entrada más baja de los cuatro.

	Variable

	Detalle

	Inversión inicial

	Muy baja: buenos cuchillos, delantal, recipientes de transporte y un perfil en redes


	Cómo cobrar

	Por persona (ideal entre 4 y 12 comensales) o por evento completo


	Cliente ideal

	Cumpleaños, cenas privadas, celebraciones familiares, grupos pequeños


	Ventaja principal

	Precio premium por experiencia, sin costos fijos de local


	Validación que aporta

	Feedback directo e inmediato de cada plato, ideal para afinar recetas del futuro local


	Riesgo principal

	Volumen limitado: un cocinero atiende uno o dos eventos por noche



Cómo empezar: arma un perfil profesional en Instagram con buenas fotos de tus platos, define tres menús fijos con un precio por persona que incluya un margen de al menos 50%, consigue un seguro básico de responsabilidad civil, y promociónate en grupos locales de tu ciudad. Empieza con eventos pequeños para juntar tus primeras reseñas.

Modelo 2 — Restaurante solo delivery

Un negocio que opera únicamente por entregas, sin salón ni atención presencial. Se prepara la comida en una cocina pequeña o compartida y se vende por aplicaciones o por canal propio. Este modelo se desarrolla en detalle en el Capítulo 13, junto con la dark kitchen, las comisiones de plataformas por país y el cálculo de precios para delivery. Si te interesa este camino, ese capítulo es tu guía completa.

Modelo 3 — Restaurante pop-up

Un restaurante temporal que aparece por tiempo limitado, desde una sola noche hasta un mes, en espacios poco convencionales: terrazas, jardines, azoteas, patios, salones de eventos o espacios culturales. El carácter temporal genera urgencia y la experiencia única se vuelve contenido muy compartible en redes.

	Variable

	Detalle

	Inversión inicial

	Controlada: pagas el espacio solo por el tiempo que lo usas, sin contrato largo


	Cómo cobrar

	Venta anticipada de cupos o tickets, lo que reduce el riesgo de no llenar


	Cliente ideal

	Público que busca experiencias, seguidores de redes, grupos que celebran algo


	Ventaja principal

	Marketing orgánico fuerte y validación real de un concepto antes de invertir en local


	Validación que aporta

	Pruebas menú, precios y experiencia con decenas de clientes en una sola jornada


	Riesgo principal

	Depende del clima, del espacio y de la venta anticipada; cada evento se monta de cero



Cómo empezar: define un concepto y una temática clara, consigue un espacio prestado o rentado por el día, diseña un menú corto de cuatro a seis platos, vende los cupos por anticipado a través de redes, y documenta todo en fotos y video para alimentar la expectativa del siguiente evento.

Modelo 4 — Ghost kitchen (cocina fantasma)

Una cocina profesional dedicada solo a producir pedidos de delivery y retiro, sin público presencial. Permite operar incluso varias marcas virtuales desde el mismo espacio. Este modelo también se cubre en el Capítulo 13. La diferencia con el solo delivery casero es la escala: la ghost kitchen está pensada para volumen y crecimiento, con una inversión algo mayor en equipo de cocina.

Cuál elegir según tu situación

	Si tú...

	Empieza con...

	Cocinas muy bien y te gusta el trato directo con la gente

	Chef a domicilio


	Te mueves bien en redes y quieres flujo constante de pedidos

	Solo delivery (Capítulo 13)


	Eres creativo y sabes generar expectativa

	Pop-up


	Buscas volumen y tienes algo de capital para crecer rápido

	Ghost kitchen (Capítulo 13)



Estos cuatro caminos comparten una misma lógica: empezar pequeño, validar con clientes reales, y reunir la demanda y el capital que después harán que abrir el local sea una decisión con base y no una apuesta a ciegas. Muchos de los emprendedores que hoy tienen un local próspero pasaron primero por uno o dos de estos modelos. No son la meta, son el ensayo general.

	La secuencia más segura:

empezar con el modelo de menor inversión que se ajuste a tu perfil, validar el producto y juntar clientela, y dar el salto al local fijo cuando los números del Capítulo 1 y del Capítulo 6 estén de tu lado. La ejecución le gana a la perfección: es mejor empezar pequeño y ajustar sobre la marcha que esperar a tenerlo todo resuelto.



CAPÍTULO 03

​​Cómo elegir el local correcto

El paso más importante antes de firmar.

Elegir mal el local se parece bastante a casarse después de una sola cita. A veces sale bien, pero lo más común es terminar en un divorcio caro: con deuda, con equipo que no puedes mover, con un contrato que no puedes romper y con la reputación del negocio dañada antes de que tuviera oportunidad de despegar.

La diferencia entre un local que funciona y uno que quiebra no siempre está en el producto. Muchas veces está en la esquina, en el tamaño, en el contrato o en la zona, variables que parecen secundarias y que en realidad sostienen todo lo demás. Este capítulo puede ahorrarte años de tropiezos, así que léelo con calma, toma notas y no firmes nada hasta poder marcar cada punto de la lista final.

3.1 — Por qué el local importa más que el menú

Hay una verdad incómoda que conviene decir desde el principio: un negocio promedio en buena ubicación vende más que un negocio excelente en una zona muerta. No es justo ni debería ser así, pero así funciona el comercio de calle.

En un local de comida pequeño, el tráfico peatonal pesa más que el menú, más que el precio y más que las redes sociales. La razón es que la decisión de entrar a comer suele ser impulsiva. El cliente no planeó comer ahí: pasó, vio, olió y entró. Ese pequeño impulso se repite cientos de veces al día en una buena zona y casi nunca en una mala.

	La esquina vale dinero.

Una esquina tiene doble visibilidad: dos calles, dos flujos de personas. Por eso los locales en esquina suelen costar 20 a 40% más de arriendo. Y muchas veces vale la pena pagar esa diferencia.

Un local a mitad de cuadra en una calle secundaria puede tener el mismo tamaño y costar la mitad. Pero si nadie pasa, no importa lo bueno que sea el producto.



3.2 — Tipos de local y cuál te conviene

	Tipo de local

	Tamaño

	Inversión USD

	Ventajas

	Desventajas

	Ideal para

	Kiosco / local de pasillo

	6–15 m²

	$300–800

	Bajo costo, salida rápida si falla, mínimo equipo

	Sin espacio para mesas ni cocina compleja

	Bebidas, churros, sándwiches, postres rápidos


	Local pequeño con mostrador

	15–30 m²

	$500–1.500

	Versátil, funciona para casi todo

	Requiere gestión más ordenada

	Tacos, arepas, completos, comida del día


	Local con mesas (4–6)

	30–50 m²

	$1.200–3.000

	Ticket más alto, clientes que permanecen

	Mayor costo, más personal

	Almuerzos, cenas, platos elaborados


	Local con cocina visible

	25–45 m²

	$1.000–2.500

	El proceso vende solo — atrae por vista

	Requiere orden y limpieza permanente

	Pizzas, parrilla, tacos — show cooking


	Ghost kitchen / dark kitchen

	10–20 m²

	$200–600

	Sin necesidad de atención presencial

	Depende 100% de plataformas delivery

	Solo delivery — sin sala de espera



	Recomendación para quien empieza:

Si el presupuesto es limitado: elige local de pasillo o ghost kitchen. Menor riesgo. Menor inversión. Mayor facilidad para salir rápido si algo no funciona. Un local pequeño que funciona bien es más valioso que uno grande que ahoga.



3.3 — Cómo buscar el local correcto

La mayoría busca local igual que busca trabajo: entra a internet, filtra por precio y escribe a los primeros avisos que aparecen. Ese es el orden equivocado, porque los mejores locales casi nunca llegan a publicarse. Se consiguen antes, caminando la zona y preguntando.

	Método

	Cómo hacerlo

	Por qué funciona

	Caminar la zona a pie

	Recorres las calles donde quieres abrir y anotas todos los locales vacíos o con cartel

	Ves la realidad del tráfico, la competencia y el estado real del local antes de hablar con nadie


	Hablar con los vecinos de local

	Preguntas a los comerciantes de la zona cuánto pagan de arriendo y qué saben del local vacío

	Los vecinos tienen información que nunca aparece en ningún aviso — y muchas veces saben quién es el dueño directo


	Preguntar en el edificio o galería

	Si el local está en una galería o edificio comercial, preguntas directamente al administrador

	Muchos locales se ofrecen antes de publicarse — la galería quiere llenar el espacio rápido


	Facebook Marketplace y grupos locales

	Buscas 'local en arriendo [ciudad]' en grupos de tu zona

	Aparecen opciones directas de dueño sin comisión de corredor


	Portales inmobiliarios

	Filtras por local comercial, zona, precio

	Mayor variedad pero mayor competencia y precios más altos


	Corredores de propiedades

	Le explicas exactamente qué necesitas a un corredor especializado en comercial

	Acceso a opciones que no están publicadas — cobran comisión equivalente a 1 mes de arriendo



	Consejo de campo:

Antes de buscar en internet, camina 10 cuadras a la redonda de la zona donde quieres abrir. Cuenta los locales vacíos. Mira cuánto tiempo llevan vacíos. Pregúntale a cualquier comerciante: '¿Sabes quién es el dueño del local de al lado?'

En Hispanoamérica, los mejores negocios todavía se consiguen de boca en boca.



3.4 — Rangos de arriendo por país

Los valores a continuación son referencias para un local de 15 a 30 m² en zona comercial media. Son rangos orientativos para que puedas comparar si lo que te ofrecen es razonable o no.

	País

	Arriendo USD/mes zona media

	Arriendo USD/mes zona alta

	Nota clave

	Argentina

	$150–300

	$400–800

	Pide que el contrato esté en USD — el peso fluctúa demasiado


	Bolivia

	$120–250

	$300–600

	La Paz y Santa Cruz tienen precios muy distintos — verifica por ciudad


	Chile

	$300–600

	$700–1.500

	Santiago es caro — busca comunas secundarias como Maipú, Pudahuel o San Bernardo


	Colombia

	$180–350

	$500–1.200

	Medellín y Cali son más accesibles que Bogotá — busca barrios populares con tráfico


	Costa Rica

	$300–550

	$700–1.400

	San José centro es caro — los barrios residenciales con tráfico son más rentables


	Ecuador

	$150–300

	$400–800

	País dolarizado — los precios son estables y comparables directamente en USD


	El Salvador

	$120–250

	$350–700

	País dolarizado — buena relación costo/tráfico en zonas populares


	España

	$600–1.200

	$1.500–3.000

	Las ciudades medianas (Valencia, Sevilla, Zaragoza) son mucho más accesibles que Madrid


	Guatemala

	$150–300

	$400–900

	Zonas 1 y 10 caras — zonas 6, 7 y 9 tienen buena relación tráfico/costo


	Honduras

	$100–220

	$300–600

	Tegucigalpa y San Pedro Sula son muy distintas en precio y tráfico


	México

	$200–450

	$600–1.500

	CDMX es cara — ciudades como Puebla, Querétaro o León son muy rentables


	Nicaragua

	$80–180

	$250–500

	Managua — uno de los mercados más accesibles de Centroamérica


	Panamá

	$300–600

	$800–1.800

	Ciudad de Panamá cara — barrios como Betania o San Francisco tienen mejor relación


	Paraguay

	$120–250

	$350–700

	Asunción tiene buena disponibilidad a precios razonables


	Perú

	$200–400

	$600–1.400

	Lima centro caro — Surquillo, Breña, Los Olivos: muy buen tráfico a menor costo


	R. Dominicana

	$150–300

	$500–1.000

	Santo Domingo tiene buena disponibilidad en zonas populares


	Uruguay

	$300–600

	$800–1.600

	Montevideo — buscar barrios Pocitos, Prado o Buceo para equilibrio tráfico/precio


	Venezuela

	$80–200

	$300–700

	Mercado inestable — negocia siempre en USD y con contratos cortos renovables


	USA Latina

	$800–2.000

	$2.500–5.000

	Los Ángeles, Miami y Nueva York los más caros — ciudades medianas tienen mejor ROI



	Costos que no aparecen en el precio del arriendo — pero que pagas igual:

Depósito de garantía:

equivale a 1 o 2 meses de arriendo, pagado al inicio. Comisión de corredor:

equivale a 1 mes de arriendo si usas intermediario. Gastos comunes:

en galerías o edificios comerciales pueden sumar $30–150/mes. Reajuste anual:

en muchos países el arriendo sube según IPC o acuerdo libre. Multa por salida anticipada:

si rompes el contrato antes, puede costarte 2–3 meses.

Calcula siempre el costo real del primer mes: arriendo + depósito + comisión + gastos comunes.



3.5 — Las 5 características de una zona ganadora

	Característica

	Qué observar

	Señal positiva

	Señal negativa

	1. Tráfico peatonal

	Cuánta gente pasa por la puerta en hora pico

	Flujo constante de lunes a viernes en tu horario de operación

	Solo movimiento los fines de semana o en una sola franja del día


	2. Visibilidad

	Se ve el local desde lejos, desde ambos lados de la calle

	El local se ve desde al menos 30 metros en ambas direcciones

	Local en recodo, semisótano, o dentro de pasaje sin visibilidad desde la calle


	3. Accesibilidad

	Qué tan fácil es detenerse, entrar y salir

	Vereda ancha, sin obstáculos, con lugar para pararse a esperar

	Calle de mucho tránsito vehicular donde nadie puede detenerse cómodamente


	4. Seguridad

	La zona se siente segura en todos los horarios de operación

	Otros negocios abren de noche, hay iluminación, hay movimiento hasta tarde

	Zona que se vacía después de las 6pm, con historial de incidentes


	5. Competencia saludable

	Hay otros negocios de comida pero no saturación del mismo producto

	2 a 3 locales de comida distintos — indica que la zona consume comida fuera de casa

	Más de 4 locales del mismo tipo en 100 metros — competencia destructiva



	Muchos peatones no sirven si nadie puede detenerse a comprar.

Una avenida principal con miles de autos puede tener menos ventas para un local de comida que una calle peatonal de barrio con 200 personas por hora. El que va en auto no entra. El que camina, sí.



3.6 — Zonas y locales que debes evitar

	Señal de alerta

	Lo que indica

	Riesgo real

	Varios locales vacíos seguidos en la misma cuadra

	La zona tiene problemas de tráfico o de inseguridad

	Vas a luchar contra una corriente que ya arrastró a otros


	La zona muere después de cierta hora

	Tu horario de operación puede no coincidir con el movimiento real

	Abres en el turno equivocado o pierdes la mitad del potencial del local


	El local tiene precio muy por debajo del mercado

	Algo está mal: humedad, plagas, permisos revocados, o dueño desesperado

	Precio irresistible + local con problemas = trampa clásica


	Humedad visible, manchas en paredes o techo dañado

	Problemas estructurales o de instalaciones que vas a heredar

	Remodelaciones de emergencia que no estaban en tu presupuesto


	Olor persistente difícil de identificar

	Plagas, cañerías en mal estado, o problema sanitario previo

	Puede costarte el permiso sanitario desde el día uno


	Instalación eléctrica emparchada o sin capacidad

	El local no soporta equipo de cocina sin inversión importante

	Costos ocultos que duplican tu inversión inicial estimada


	Competencia saturada del mismo producto

	Más de 4 locales del mismo tipo en 100 metros

	La zona ya eligió a sus favoritos — entras en desventaja desde el primer día


	El dueño no puede mostrar los documentos del local

	Puede ser subarrendador, mandatario no autorizado, o propietario con deuda

	Puedes perder la inversión completa si el dueño real aparece a desalojarte



3.7 — Las 7 preguntas obligatorias antes de firmar

	#
[image: ]


	Pregunta

	Por qué importa

	Consejo práctico

	1

	¿El local tiene permiso sanitario vigente del inquilino anterior?

	Si ya existía el permiso para el mismo giro, puedes transferirlo o renovarlo en días en lugar de semanas

	Pide el documento antes de la visita. Si no lo tienen, calcula el tiempo de trámite como parte de los meses en que no vas a poder vender


	2

	¿La instalación eléctrica y de gas soporta equipo de cocina industrial?

	Una plancha o freidora industrial puede exigir una conexión que el local no tiene. Adaptarla puede costarte USD $300 a $800 extra

	Lleva un electricista o gasista a la segunda visita — no es un gasto, es una inversión de $20 que puede ahorrarte $500


	3

	¿Cuántos peatones pasan por hora en tu horario de operación real?

	El tráfico no es igual a todas las horas ni todos los días. El que cuenta el sábado a las 12pm no es el mismo que el martes a las 3pm

	Visita el local dos veces: un día de semana en tu horario pico y un fin de semana. Cuenta personas durante 15 minutos. Menos de 60 por hora en hora pico es señal de alerta


	4
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​​Cuánto cuesta realmente abrir un local







	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	


	




	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


	










	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	






	





	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	






	




​​Permisos y legalidad











	




	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


	





	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	



	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	



	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	



	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	



	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	











	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	












	



	





​​La Regla del Arriendo Rentable
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​​Equipar el local con poco dinero





	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	


	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	



	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	








	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	




​​El poder del mise en place








	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


























	




​​Cómo hacer que la gente quiera entrar a tu local




















	














	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	









	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	




​​La mente del cliente cambia cuando entra a un local





	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	





	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	





















	






	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	


	




​​Cómo atender para que vuelvan






	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	





	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




	





	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	







	










	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	
















	



	




​​El menú rentable





	














	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	





	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	








	
	
	
	

	
	

	
	

	
	




​​Delivery desde el local













	




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	






	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	




	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	




​​Redes sociales para el local













	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	







	




	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	













	





​​Tecnología e inteligencia artificial para el local




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	












	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	





​​Calendario de temporadas




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




	
	
	
	

	
	

	
	

	
	












	





​​Proveedores y compras inteligentes






	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	










	





​​Los negocios de local más rentables




	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	




	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


	





​​Construir una marca desde el local




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	












	
	
	
	

	
	

	
	

	
	















	





​​Casos reales de escalada exitosa




	


	


	


	


	


	


	




​​Los errores que quiebran locales








































	










	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	





	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	




	







	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	







	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	














	




	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	


	





​​La caja, el inventario y la seguridad del negocio







	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	




	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	







	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	





	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


















	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	














	





​​Cómo saber realmente si el negocio gana o pierde








	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	






	





	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	




	
	
	
	

	
	

	
	

	
	




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	













	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	





	







	
	
	
	

	
	

	
	

	
	










	



	





​​El idioma del dueño de local




	


	


	


	


	



	


	


	


	



	


	




​​Sistemas prácticos de control que sí funcionan





	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	





	






	






	






	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


	






​​Protección integral del negocio




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	



	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	











	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	























	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	





​​El precio correcto en el momento correcto




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	














	





​​El empaque que vende




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


	




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




​​La identidad visual del local — paso a paso





















	
	
	
	

	
	

	
	

	
	




	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	





	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	






​​WhatsApp Business: más que mensajes














	







	






	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	












	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	




​​Cómo convertir una queja en un cliente fiel




	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	

















	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	





	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	



	


















	





​​Las palabras que trabajan por ti




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	




	
	
	
	

	
	

	
	

	
	




​​Cómo crecer sin que el primer local se caiga





	
	
	
	

	
	

	
	

	
	

	
	

	
	



	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	



	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


	





	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	




	
	
	
	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	
















	



	





​​El modelo híbrido — local fijo y carrito al mismo tiempo
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​​33 modelos de negocio gastronómico
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