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Los socios de Pedidos Ya, Ruben Sosenke, Alvaro Garcia y Ariel Burschtin. M. CERCHIARI

EL MENU
ESTA
ONLINE

La empresa Pedidos Ya se afirma en
Latinoamérica y ampliara sus servicios a
la tecnologia movil
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% nlapizarrablanca que
seveal entraren la ofi-
cinase lee “iPedidos Ya
larompe!”. Ademds un
esquemailustralaidea
en la que, segun los emprende-
dores Alvaro Garcia, Ariel Burs-
chtin y Ruben Sosenke, siempre
hacen énfasis. “Lo que mas nos
haservidoanosotrosesejecutar
rapido, pero inteligentemente.
Se puede tener mucha energia
pero estar en muchas cosas a la
vez, y ahi se pierde el foco. Elque
mucho abarca poco aprieta”, ex-
plicé Garcia.

Pedidos Ya es unservicio que
permite ver la oferta gastrond-
micacentralizada de unaciudad
a través de la web y realizar pe-

didos de comida online. Segtin
cuenta Sosenke, el prototipo se
comenzd atrabajar en 2008 tras
una idea surgida de un trabajo
universitario.

La empresa nacio como res-
puesta al ejercicio de una mate-
ria que cursaban en la Universi-
dad ORT. “Tuvimos que pensar
un proyecto en 30 minutos y
luego pasar al frente para con-
tarlo a toda la clase. Empeza-
mos a pelotear ideas y nos gusto
trabajar sobre Chivitos Marcos,
donde identificamos un sistema
de trabajo bastante caético, con
muchos gustos que son propues-
tos (al cliente) muy rapido”, con-
to Garcia.

Los companeros de estudio
se propusieron hacer una pagi-
na web que presentara todas las
opciones para armar el chivito

personalizado y luego pensaron
en incluir otros restaurantes.
“Imaginate un sitio web donde
puedas ver toda la oferta gastro-
nomica”, sofid unode ellos mien-
tras preparaban laexposicion de
clase. Enseguidaloproyectaron
a otros paises. “Seriamos como
un Mercado Libre de comidas”,
concluyd otro.

Sinembargo, cuando pasaron
al frente el plan de negocio que
presentaron fue unaempresade
disefio web en Estados Unidos.
“Teniamos miedo que nos roba-
ran la idea y entonces dijimos
cualquier cosa”, recordo risue-
o Garcia.

Laidealosentusiasmé mucho
desde el comienzoynodudaron
en llevarla a un proyecto serio.
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Los primeros inversores fue-
ron sus padres, que aportaron
US$ 1.000, y quienes ademas les
compraron sus primeros escrito-
rios y computadoras. Después de
esainversidn, lostressubrayaron
orgullosos que lograron manejar-
se solos.

Esfuerzo inicial

En su primera oficina, un mo-
noambiente en el barrio Céntro,
alternaban el trabajo de su pro-
yecto Pedidos Ya, con el servicio
de desarrollo desoftware paraIn-
focorp, Arkano Software y otras
empresas locales. Esa situacion,
cuentan los emprendedores, los
complicaba bastante.

“Mayormente, los obstdculos
eran financieros; obviamente no
percibiamos ningtin ingreso per-
sonal hasta no hace mucho, todo
lo que recuperabamos era para
reinvertirenlaoficinaypagarlos
gastos para seguir con el proyec-
to”, recordo Sosenke.

Garcia resaltd la ventaja de
no tener ain obligaciones fami-
liares como uno de los alicientes
para animarse a la aventura de
emprender. “La verdad es que
nos llenaba de adrenalina, era
algo muy divertido lanzar algo
por nuestra cuenta, todavia me
acuerdo cuando compré la pri-
mera laptop, era algo monumen-
tal, comoestarinvirtiendoen mi
futuro. Todo eso compensabaun
poco el riesgo”, dijo.

Con las valijas prontas

AUruguay lo tomaron como labo-
ratorio. “Las ideas que probamos
aqui después las llevamos para
afuera”, explic6 Garcia. En Chiley
Puerto Rico, donde consiguieron
representantes, operaron desde
los inicios, pues las ganas de in-
sertarse en el exterior ya estaban
desde el arranque.

EnUruguaylograron afianzar-
seyahorael principal cometidoes
expandirse mas a nivel interna-
cional. “E180% delas transaccio-
nes estaba centrado en Uruguay.
Actualmente Buenos Aires y San
Pablo, que son los dos primeros
grandes mercados que queremos
atacar, estdn empezando a gene-
rar muchisimo méas volumen”,
especifico Garcia. El cometido es
crecer a nivel de oferta, que pre-
tenden elevar a 2.000 restauran-
tes para fin de afno y se tienen fe
para superar el objetivo.

Hoy cuentan con 170 restau-
rantes en Montevideo, 240 en
Buenos Aires, 55 en San Pablo,
ocho en Santiago de Chile y cua-
tro en Puerto Rico. “En cantidad
de pedidos, de enero a mayo,
igualamos a todos los realizados
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Espaldarazos que ayudaron a consolidarse

Contaron con la mentoria de algunos
amigos empresarios, como el CEO de Interac-
tive Networks, Pablo Salomoén, o el gerente de
Nuevas Tecnologias de Microsoft Uruguay,
Pablo Garcia. “Lo que nos ayudé mucho en los
comienzos fue construir el plan de negocios,
parece un poco bdsico, pero fue muy importan-
teel hecho de bajaratierralaidea. En eso nos
ayudo el Centro de Innovacién y Emprendi-
mientos de la Universidad ORT”, cont6 Sosenke
El Ministerio de Industria fue el primeroen
ayudarlos a nivel econémico con US$ 5.000 del

desde que comenzamos en 2008.
Obviamentees reflejode lainser-
cién en otros mercados”, explicé
Sosenke.

La expansion por Latinoamé-
rica fueron haciéndola “a distan-
cia”, desde sus oficinas centrales
de Montevideo. Ahora los empre-
sarios viajan con frecuencia a las
ciudades en las que estdn operan-
do. Por ejemplo Burschtin se ex-
cus6 durante la entrevista, tomé
unos bolsos y se despidié pues
partia a San Pablo en unos minu-
tos. Garcia viajaba al dia siguien-
te. Explicé que estdn buscando
replicar el negocio pero esta vez
con una injerencia directa. Van
porcadaciudad abriendo oficinas
y contratando gente, de modo de
consolidar el servicio.

De ser solo tres en la empresa
pasaron a tener oficinas en cinco
paises y con 24 empleados.

Los emprendedores estdn con-
cretando algunas alianzas para
empujar Chile y Puerto Ricoy la
idea mds préxima es atacar Méxi-
coy Colombia.

“Antes deciamos que queria-
mos estar en las 13 principales
ciudades, pero ahora hablamos
de los 13 principales paises. Nos
dimos cuenta que en Brasil tam-
bién se puede aprovechar Rio de

.
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Endeavor.
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:Probaste?

Una de las principales vias de
“captura” de usuarios es a través
de Google. “El buscador tiene un
algoritmo que prioriza las pagi-
nas cuando se busca informacién
y como nuestro sitio tiene mucho
contenido por la cantidad de
perfiles, restaurantes y comenta-
rios; cuando ponés el nombre de
un restaurante, aparecemos pri-
mero”, sintetizd Garcia. De todas
formas, afirman que la principal
herramienta de marketing, mds
alla de Google ylas redes sociales,
es el boca a boca de los usuarios.
“El afio pasado no hicimos nada
de promocidn y crecimos al 30%
por mes”, indicé Garcia.
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premio Desarrollo de Nuevos Emprendedores,
con los que compraron servidores.

Méds tarde se presentaronen la ANII, en el
programa Jévenes Emprendedores, que les
permitio lanzar el primer prototipo. En octubre
de 2009 junto con el apoyo del Fondo Empren-
der, que les otorg6 capital semilla, se lanzaron
anivel comercial. En 2011 1legé una destacada
capitalizacion por parte de inversores locales,
argentinos, y el venture capital londinense
Atémico. Actualmente son Candidates de

ST

PEARTE IR BT PR R AR AR

Janeiro, Curitiba, Belo Horizonte
yunmonténde otras ciudadesde
donde ya nos han llegado contac-
tos que estamos postergando para
poder enfocarnos en desarrollar
bien San Pablo que es gigante.
Estamos eligiendo entre crecer
rapido y crecer ordenado”, com-
parti6 Garcia.

Aseguran que hoy son la em-
presa lider del rubro en América
Latina y que apuntan a afirmar
ese camino. “Recién hay algo de
competencia, pero no hay nadie
que esté anivel internacional en
ma4s de un pais como nosotros”,
dijo.

Su orden estd pronta

Elservicio de Pedidos Ya propone
conectar restaurantes con consu-
midores, fomentando variedades
gastronémicas, con el fin de ser
uncanal mas rdpidoy facil que la
orden telefénica. “Ademads quere-
mos mostrar nuevas opciones de
platos, que no sea simplemente
pedir pizza o empanadas, sino
empezar a probar otras comidas
como sushi o comidas saluda-
bles”, explico Garcia.

Otro beneficio son las promo-
ciones, con descuentos exclusivos
para los usuarios de la web.

A los restaurantes les ahorra

30.000

Usuarios. Mas de esa cifra tienen
registrados en la plataforma. Un
tercio mds que hace tres meses.

477

Restaurantes. En total participan
del proyecto actualmente. 347
mas que en Diciembre de 2010.

240

Restaurantes Argentinos. Solo
eran 14 en febrero. En cuatro me-
ses también superaron la oferta
uruguaya de 170 restaurantes.

Transacciones. Es el porcentaje
de aumento mensual de los pedi-

dos. En diciembre se acelero el
proceso que crecia al 30%.

el trabajo de tomar las 6rdenes
telefénicas, la pdgina cuenta con
toda lainformacion de las cartas,
inclusive los precios. “Las ventas
porinternetincrementan 30% las
de los restaurantes”, explico Gar-
cia. A la mayoria de los locales se
lesinforman los pedidos median-
telacomputadora. Esto, segtin los
emprendedores, les permite aho-
rrar costosy esloqueles posibilita
empezar a otorgar descuentos y
promociones.

“Tenemos un equipo de gente
que hace el relevamiento puerta
a puerta y después se empezé a
dar que los mismos restaurantes
quierenestary secontactan”, dijo
Garcfa.

Lossocios de Pedidos Ya expli-
caron que la idea es prestigiar la
oferta, por ello realizan un filtro
en la eleccion de restaurantes.
“Trabajamos desde pequeiias
hasta grandes empresas inter-
nacionales como Burger King,
siempre que ofrezcan un buen
servicio. No necesariamente tie-
nen que ser marcas reconocidas,
perosiofrecerunbuen productoy
entregarlordpido”, detallé Garcia.

Lo nuevo

Lossocios buscan darle mayorin-
teractividad a la pagina y poten-
ciar los descuentos diarios como
atractivos, basados en la estrate-
gia de conveniencia. Ademds del
servicio de pedidos por Internet,
cuentan con una version a través
Tu TV, televisién interactiva, don-
dese puederealizarlaordenatra-
vés del canal correspondiente en
cada cable - operador.

Para acompasarse con las in-
novaciones, lanzardn en julio la
aplicaciéon para hacer pedidos
desde el Iphone, un mecanismo
que luego adaptardn para otros
dispositivos moéviles, “Vamos a

hacer mucho hincapié en que el

sistema no seasoélo para pedir por
elsitioweb, laidea es generar mas
comodidad”, dijo Garcia. e
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