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Martin Grandjean
facturé $ 2 millones el
afio pasado con sus
barras gastronémicas.
Provee platos calientes,
servicio de cafeteria y
kiosco a mas de 12.000
empleados en siete
empresas

Los Gltimos meses de su pri-
mer emprendimiento fueron
desgarradores, de una tension
insoportable con sus dos socios.
Martin Grandjean, con 26 afios
enaquel momento, termind hos-
pitalizado por un pico de presion.
La falta de ruedo empresarial,
por ser su primer start up, le ju-
g6 una mala pasada. La cuerda
terminé de romperse y no habia
vuelta atras: vendio todo.

Lejos de tirar la toalla Grand-
jean tomo esa traumatica expe-
riencia como un “master”, me-
jor que el de cualquier universi-
dad. Y vio los resultados, ya que
al poco tiempo tuvo su revan-
cha. En septiembre de 2009 se
asocié con tres amigos para
fundar Pimento, que brinda so-
luciones gastronomicas a em-
presas, con la que facturo $2
millones en su primer afo de
funcionamiento y espera tripli-
car la suma para 2011,

La idea es sencilla. La aplica-
cion, no tanto. Se trata de instalar
comedores “conestilo” en el mis-
mo edificio de las empresas con-
tratadas, sin costo para el clien-
te. Pimento ofrece platos calien-
tes y frios, sandwichs, postres,
bebidas y golosinas. Todo esta
tercerizado con proveedores
gastrondmicos que llevan las co-
midas en el dia. En las barras mo-
dulares, solo se encargan de man-
tenerlas calientes o frias. De es-
ta manera, el cliente se ahorra el
pago de un servicio de alimenta-
cién institucional y Pimento se
ahorra el alquiler de un local y se
asegura una clientela fija.

CRONICA DE UN EMPRENDIMIENTO

Comidas con
sabor a revancha

El emprendedor, al frente de una de sus barras gastronomicas.

El primer paso

La firma nacio a partir de una so-
licitud de Telefénica (un cliente
del emprendimiento anterior),
que necesitaba un servicio de
alimentacion interno. Grandjean
convencio a sus amigos Manuel
Dianda, Eric Thomas y Martin
Heitz, todos menores de 30
afos, para que dejaran sus tra-
bajos y seabocarande llenoaes-
ta oportunidad.

En un mes armaron el plan de
negocios y con una inversion de
u$s 60.000 instalaron el primer
local en las oficinas de Atento
-empresa del grupo Telefonica-,
en Martinez, para dar de comer

diariamente a 1.000 personas.

Desbordaban de optimismo.
Pensaban que tener 1.000 co-
mensales asegurados era un lu-
jo. Tanta euforia hizo que se
atragantaran en el primer dia,
"“Tuvimos que tirar 600 platos
de comida. Calculamos mal.
Aprendimos con la experiencia
que solo el 20% de la poblacion
de un edificio de oficinas come
en el lugar o hace una compra
por dia”, dice.

Pese a este comienzo, en po-
co tiempo lograron desarrollar-
se y conseguir importantes
clientes como Accenture y Mer-
cadolibre, entre otros. En la ac-
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® Actividad: Servicios de alimen-
tos y bebidas para empresas

W Afio de inicio: 2009
® Inversion inicial: u$s 100.000
® Empleados: 18

B Facturacion anual (2010):

$ 2 millones

W Facturacion proyectada 2011:
%7 millones

tualidad, dan sus servicios a
12.000 personas repartidas en
siete empresas. Proyectan al-
canzar los 18.000 comensales
para fines de 2011 v sumar nue-
ve clientes mas.

Para lograr un rapido desarro-
llo del negocio, Grandjean y sus
socios desembolsaron en total
u$s 100.000, a través de tres
préstamos de un amigo en co-
mun. Esto permitié mejorar las
barras, darles mayor comodidad
alos comensales, agregar LCDs,
sillones comodos y mejorar la
estética del lugar. “Nuestro ob-
jetivo es convertirlo en un third
place”, explica el emprendedor.
Cadauno de estos espacios pue-
de llegar a facturar hasta u$s
20.000 mensuales, segin laem-
presa donde esté instalado.

También ofrecen al cliente ser-
vicio de cateringy atencionde to-
da la demanda gastronémica a
través de Pimento.net. Se trata
de una pagina web interna don-
de el interesando puede selec-
cionar el catering para reuniones
importantes, eventos o festejos.

La clave del emprendimiento
esta en ofrecer opciones gastro-
noémicas a bajo precio, de buena
calidad y sin salir de la oficina. El
plato del dia, con dos opciones,
cuesta$ 22 eincluye postre y be-
bida. Para la empresa no tiene
costo y, segun Grandjean, lo
ofrecen como beneficio desde
Recursos Humanos para los em-
pleados. “Somos como un su-
permercado: 100% retail. Nos

importa vender productos de
calidad a buen precio”, explica.

Uno de los obstaculos que de-
be superar Pimento es la infla-
cion, que en el sector alimenti-
cio golpea con fuerza. Corre
con ventaja respecto de sus
competidores con local a la ca-
lle ya que su tinico costo fijo son
sus 18 empleados. Toda la lo-
gistica esta tercerizada. Este
modelo de negocio fue premia-
do por el IAE con el primer pues-
to en el concurso Naves 2010 a
la empresa naciente,

Su experiencia como chef y
sus conocimientos culinarios lo
ayudaron para desarrollar el ne-
gocio. Ademas, Grandjean, 29
anos, lleva la esencia gourmet
en la sangre por herencia de su
abueloy su bisabuelo, que tenia
un restaurante en Buenos Aires
a principios del siglo pasado.
Aunque estudid Derecho por
mandato familiar, negocid con
su padre: “De acuerdo, pero me
pagas un curso de cocina en el
exterior”. Asi, fue a estudiar
seis meses a Florencia, Italia, en
la escuela de cocina Apicius. Al
volver, termind su carrera, pero
duré poco tiempo en el mundo
de los abogados, El empuje em-
prendedor fue mas fuerte.

Estos dos ingredientes condi-
mentaron sus proyectos labora-
les: un poco de entrepreneury
otro poco de cocina. Asi nacie-
ron: en 2005, una empresa de
venta de comidas gourmet con-
geladas, de la gue se desprendio;
y luego, Pimento.

Pese al rapido crecimiento,
Grandjean considera que su cor-
ta carrera como entrepreneurla
vivié “a los tumbos"” y asegura
gue no intenta esconder sus fra-
casos. “Algunos no quieren ha-
blar de los proyectos frustrados
pero no conozco un solo em-
prendedor al que le haya ido
siempre bien”, agrega. Y reivin-
dica las segundas oportunida-
des. La vida emprendedora
siempre da revancha.

Julidn Maria turreria



