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“Estamos empujando para que
PedidosYa siga creciendo”

Alvaro Garcia, cofundador y CMO de PedidosYa, relata la historia de la empresa que nacié en

el

ecientemente se co-
nocié que Delivery

sEsnsnne

Hero, lider globalen |

pedidos de comida
online, adquirié
la participacién mayoritaria
de PedidosYa. Alvaro Garcia
nos recibio en sus oficinas para
contarnos el curioso inicio de la
empresa y los nuevos desafios
que implicaeste cambio.

:Como fue que PedidosYa nacid

a partir de un trabajoen la
facultad?

Desde el 2007 la palabra “em-
prendedurismo” se pusode
moda y surgié una materia en
laORT que se llamaba “actitud
emprendedora”. Ahi conocia
Ariel, cofundadory CEO de la
compaiifa.

Un dia nos propusieron un ejer-
cicio: éramos cuatro personasy
teniamos 30 minutos para pen-
sar un negocio. Empezamos con
un brainstorming y Ariel dijo
que se le habia ocurride hacer
un sitio web para una chiviteria
de Montevideo que leencantaba
aunque siempre el pedido le lle-
gaba diferente a como él lo habia
hecho. Nos dimos cuenta de que

las pizzerias y que podriamos

tener un sitio web donde hubiera -
. mos en 2009 como proyecto fi-
- naldelacarrera. A finales de ese

restaurantes y pudieras hacer tu
pedido. Imaginamos los check-
box para elegir los sabores, eso
le llega al restaurante yno tiene
manera de errarle, loimprime,
lococinay telo lleva. Los otros
dos del equipo, nos miraban y no
entendian nada.

La parte mds graciosa es que,
cuando tuvimos que pasar al
frente a contar nuestra idea, nos
dio miedode que nosla roba-
ron. Agarré la posta v dije que
nuestra idea eraun data center
en Estados Unidos para brindar
consultoria de negocios... cual-
quier cosa.

Salimos delsalén y estuvimos
comouna hora hablando de
nuestra idea con Ariel. Dio
lacasualidad de que en ese
momento estdbamosiniciando
nuestra vida laboral. Yo habia
empezado a tener entrevistas y
laverdad no me sentia cémodo;
era entrar, sentarme y saber que
es50 no me gustaba. Ariel estaba
en la misma, Siempre cuenta
que cuando empezamos esta
materia, uno de los profesores
dijo que estaba destinadaa
quienes sofiaban con hacer algo
independiente o crear algo y él
sesintié muy identificado. Esta

- principio son "mis sofisisti-
cados”, tienen smartphones

...... rew

- unién de situaciones hizo que

. los dos renuncidramos y nos

: alquildramosuna oficina.

: Pensamos en agregar un tercer
- socio, Ruben, porqueesungenio
: delacomputacion. Queriamos

: alguien bien técnico, que le apa-
. sionaralatecnologiay justo él

! tenfaen mente una ideasimilar.
. Le gusté el negocio y lo suma-

. mosal equipomuy rdpido.

era algo que también pasabacon °

" Hicimos undesarrollo de proto-

tipo de PedidosYa y lo presenta-

afio lanzamos la version oficial
en Uruguay con 40 restauran-

- tes, recibimosel apoyo de Fondo

Emprender y después lanzamos
en Chile y Buenos Aires.

. ¢Como fue desembarcar con el

proyecto en otros paises?

' Enel plandenegocios estaba
. planeado ir a Buenos Aires,

- teniamos que hacerlo a mitad
- deafio, peroen el verano nos

dimos cuenta de que esperar

- seis meses eraunalocura. Ariel
* se hizo una cuenta premium en
- Skype por 10 délares y empez6

| acontactar gente desde Linke-

- dinyllamarlos con la idea de

. conseguir un socio de negocios
. afuera.

- Estar en otros pafses se fue

. dandoen paralelo. Cuando

. lanzamos este primer prototipo
. funcionaba automdtico, notenfa
¢ nada de atencién al cliente. Eso
- esalgo muy necesario parael

. negocio, porque esto dependia

nada mas que del funciona-
miento del restaurante, Pe-
didosYa vincula por un lado
alos consumidores, que en

sasaunue

. yseaniman a pedir comida por

Internet, es decir una persona

. supertecneldgica contra otro,
- quees el restaurante, que es

mads tradicional y precisaban

. de soporte. Hoy estamos mas

| avanzados y automatizados. Los
- restatirantes tienen un sistema

- donde se les imprime el pedido

- automadticamente.

Igualmente hay 70 personas que

' hacenseguimiento. Tenemos un
- semdforo en donde si el restau-

- rante no confirmé el pedido

! se pone en rojo yllamamos

directamente, Sise rechaza, se
llama al usuario y se le explican

- los motivos, todo un sistema que
al principio no tenfamos.

Teniamos un minicaso de

éxito de algo que tenia mucho
potencial, funcionaba bien,
estaba creclendo. Nos contacts
Nico Berman, el VP de Marke-
ting de Mercado Libre. Conun
colega estaban pensando en una

- ideasimilar para Argentina, se
- encontrd con nuestra paginay
- le parecia interesante. Eso fue

PedidosYa pues en tres meses

| cerramos una primera ronda de

financiacion de capital semilla.

- Apartirde ahfnos fuimos con
- Ariel a Buenos
. alquilamos
- tamento,
. mafianas

Aires, nos
unapar-
todas las
I nosim-

- pararecorrer; pasamos de ocho

- Brasil. Nos fuimos a San Pablo,

estdn quedando afuera.

Igual todavia tenemos que
- seguirempujando ya que, por

- paises mds (Paraguay, Panamé
' yEcuador) y ahi el trabajoes
- desde cero. Lo bueno es que !
. tenemos todo centralizado en
. Montevideo, tenemos 130 perso-

| venta de un porcentaje de Pe-
. etapay con qué objetivo?

. vista negativo. El afio pasado
: empezarona llegar ofertas de

marco de un trabajo académico y que hoy se consolida en Latinoamérica

primiamos unos flyers y mapas

a 300 restaurantes. Herndn y
Nico nos incentivarona abrir en

no sabiamos hablar en portu-
gués, asi que nos armamos un
speech para vender, a ellos les
gustaba la idea y logramos su-
mar 50 restaurantes en un mes.
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Dentro de todas las opciones nos

: gusté Delivery Hero.
i Enese interinla industria de

delivery on line se puso muy

- hot. Delivery Hero estabaen 15
: paisesy le estaba yendo muy

bien. Entonces como primer

i paso adquirimos la operacion de
¢ Méxicoy en paralelo lanzamos
 Pedidos Ya . Era una operacion

ala queellos no le estaban

. pudiendo prestar demasiada
. atencion porque era de las mas
* chicas. Fueun buen negocio

pasarla a nosotros que sabiamos
més acerca del ecommerce en
América Latina.

Bensaron e comprar todala
companiia, pero nosotros no
queriamos. PedidosYa estien
pariales, le falta muchisimo, tie-
ne muchas cosas paramejorar.

. Seguimos en el negocio los tres

- fundadores ademds de esta

: compafiia, estamos todos em-

. pujando para que siga creciendo
¢ PedidosYa. Contamos con un

- soportea nivel global mds desa-

rrollado del que podemos sacar

. buenas practicas y extenderlas

en AméricaLatina y también al

. revés, porque al ser mds chicos

- tenemos mucha flexibilidad

Ahora los restaurantes llegan
solos.

Nos pasa que muchos nego-

cios cuando van a abrir dicen:
“preciso mesas, sillas, sistema
de facturacion, PedidosYa", esta-
mos dentro de la lista de cosas
necesarias. También sucede que
aquellos restaurantes que ven a
su competidor en el sitio quieren
estar porque sienten que se

ejemplo ahora abrimos en tres

nas trabajando y una oficinaen
Brasil que concentratodalaope- -
racién de ventas para ese pais,

. para probarcosas. Endefinitiva
. es positivo, por eso seguimos en
la empresa.

- Uniéndolo al inicio de Pedidos-

Ya como trabajo académico,

- gcudl fue el mayor aprendizaje

- y la mayor prueha?
- Esdificil priorizar, creoque el

mas importante es el formar
equipo. Quizd esté supertrillado

| peroesreal. Creo que el mayor

. aprendizajees fijarse en el equi-
| poyen las personas que sumds.
- Nuestra filosofia es tardar lo

- suficiente paraincorporarala

. personacorrecta. Me gusta ver

- gente que tiene visién y capa-

cidad de emprender dentro de

- laempresa, tirar nuevas ideas,
- deaceptar desafios y lograrlos,
. parami eso es muy importante.

Arrancamos tres, hoy somos

- 150, pero tratamos que esos 150

. compartan nuestra vision.

Recientemente se conocid la
didosYa. ;Como se llegd a esta

Es algo superpositivo, pero que
estd vistodesde un punto de

. Europa, de Turquia y empe-
| zamos a evaluar opciones.
4 Necesitdbamos dinero
para seguir expandién-
donos porque tenemos
planes muy ambiciosos.

. Elmayor desafio creo que

. también fue ese. Parami lo

| més importante es no perder el
| contacto uno a unoy escalarloa
- nivel de negocio. En el proceso,

- cuando te industrializas no hay
- que perder loque te hizotan

. bueno, como ser, el contacto

* con los clientes. Pero tratarde

- transmitir toda esta filosofia a

. unequipoyaunapersonaala

- que puedas delegar, eso para mi
. eslomasimportante.
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