
'La Piemontesa' es un concepto de restauración temática italiana puesto en marcha por el
conocido empresario del sector Juan Manuel Chacón Domínguez, que ya estuviera
involucrado en el origen de conocidas enseñas como 'La Tagliatella', entre otras. Si bien la
marca viene concediendo franquicias desde 2012, será a partir del presente año cuando su
plan de expansión tome un fuerte impulso, apoyado en el nuevo obrador central que abrirá
sus puertas en las próximas semanas. El crecimiento de 'La Piemontesa' será liderado por
Edgar Sarabia González, director de expansión de la cadena, que nos comenta algunas de
las claves de este proceso.

Alimarket: ¿Cómo definiría el concepto de 'La Piemontesa' y qué valor diferencial cree que
aporta al segmento de la restauración italiana?
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Edgar Sarabia (La Piemontesa): "Cuando esté
lista la nueva fábrica abriremos entre ocho y
diez restaurantes por año"
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Edgar Sarabia: Nuestro concepto se basa, y esto es algo que nos viene desde nuestro fundador,
en la calidad. Los tres pilares que dicen los americanos de “location, location, location” para
nosotros son “calidad, calidad y calidad”. Eso nos diferencia del resto de competidores, es la base
de nuestro negocio. Esa calidad nace de nuestro obrador central, donde garantizamos todos los
procesos, todo el mantenimiento, las materias primas, junto con unos departamentos de análisis,
de compras y de calidad muy desarrollados. Eso es, al final, lo que hace que el cliente venga a tu
centro, el pilar fundamental. Lógicamente, también buscamos la ubicación y el trato al cliente.
Tenemos un servicio muy estructurado, todo está muy pautado para que el cliente disfrute y sea
una experiencia máxima.

A.: ¿Y de qué manera se va a trasladar esa búsqueda de la calidad en el producto al plan
de expansión de la cadena?

E.S.: El proceso de expansión se basa y radica sobre todo en la nueva fábrica. En marzo
abriremos un nuevo obrador central con más de 7.000 m2 para transformar todo lo que se sirve en
la mesa. Todo llega hasta los restaurantes desde la central, con los mejores procedimientos y las
mejores instalaciones, para preservar la calidad. Desde que recibimos las materias primas,
pasando por el almacenamiento, la manipulación y salida del elemento transformado. Nuestros
franquiciados hacen un pedido quincenal con lo que necesitan y nuestro departamento de
logística se encarga de enviarlo al restaurante, manteniendo la cadena de frío y la trazabilidad de
todos los productos. Viene todo muy bien preparado, para que en el restaurante simplemente sea
necesario dar un buen servicio al cliente, un servicio rápido. Lo que le exigimos a nuestros
franquiciados es que ejecuten los procesos como están establecidos y seguir así mimando el
producto. Nosotros nos encargamos de producir con la mejor calidad y tú, franquiciado, encárgate
de mantenerla.

Nuestra fase de expansión se inicia verdaderamente hace un año, cuando nos incorporamos Luis
Burgaz, que trabaja en el departamento de desarrollo, y yo. Una vez que abra la nueva fábrica, en
febrero-marzo, vamos a iniciar un proceso en el que abriremos entre ocho y diez restaurantes por
año. Ese es el objetivo, aunque si son seis no pasa absolutamente nada. No hay un fondo
inversor detrás nuestra que nos obligue a realizar unas determinadas aperturas. Queremos abrir
siempre orientados al franquiciado. Cuando surja una buena oportunidad y no tengamos a ese
franquiciado, abriremos nosotros para consolidar la marca y darle visibilidad. Pero siempre
daremos prioridad al franquiciado.

A.: ¿Cuántos restaurantes componen ahora mismo la cadena? ¿Operan todos bajo el
nombre de 'La Piemontesa'?

E.S.: En este momento somos 19 locales incluyendo 'La Piemontesa', 'La Sangiovesa' y 'Lungo
Mare'. Cuando se inició esta nueva etapa para nuestro fundador, no se sabía qué enseña podría
tener más impacto en el cliente, más fuerza comercial. Entonces, se prueba con 'La Sangiovesa',
'La Piemontesa' y 'Lungo Mare'. Con el paso del tiempo, la que ha cobrado más fuerza es 'La
Piemontesa', pero se ha considerado que no se puede cambiar de la noche a la mañana el
nombre de los otros restaurantes. Lo que hacemos es ir introduciendo poco a poco 'La
Piemontesa' en estos locales, hasta que llegue un punto en que acabarán asumiendo la marca.
No queremos hacerlo de manera drástica para no confundir al cliente. Pero funcionan con la
misma carta, están dentro de nuestra red y funcionan exactamente igual. Ahora mismo, cuatro de
ellos son propios y el resto franquiciados. El propietario abrió directamente estos locales, para
nutrir a la empresa, pero luego han pasado a manos de franquiciados. Ahora quedan los de
Lleida, Pamplona, Barcelona y éste de Madrid [en la calle del Capitan Haya] como propios. Al



margen, están los dos restaurantes de 'Pani & Pasta', que se transformaron recientemente a 'La
Carbonara' y que están fuera de la línea principal.

A. ¿Cuáles son los requisitos para poner en marcha un local de 'La Piemontesa'? ¿Va a
seguir incorporando la cadena ubicaciones emblemáticas como las que ya tiene en Reus o
en Sevilla?

E.S.: Necesitamos locales con un mínimo de 300 m2, porque tenemos una zona de cocinas que
ocupa bastante. Al ser todo muy estructurado, necesitamos unas cocinas muy grandes, que
favorezcan la agilidad en el servicio. Nuestro sistema se basa en la rotación y para ello
necesitamos buenos materiales y cocinas amplias, para que el plato te llegue en el menor tiempo
posible. Hablamos siempre de un mínimo de 300 m2 con salida de humos, lógicamente. ¿Zonas
prime? Pues te diré que sí. Queremos estar en los mejores sitios Aunque, a veces, no vamos a
buscar un volumen de facturación muy alto sino unos costes muy ajustados, porque eso puede
dar una mayor rentabilidad. Buscamos buenos sitios y rentabilidad para nuestros franquiciados.
Nuestro departamento de desarrollo se encarga de buscar ubicaciones, mientras que nuestro
departamento técnico te dice cómo tiene que ir todo. Nos adaptamos a zona de calle sin ningún
problema y en centros comerciales estamos encantados también. En cuanto a las ubicaciones
emblemáticas, nos interesan como locales propios, porque necesitan una inversión muy elevada.
Sinceramente, nuestros locales emblemáticos son los que más facturan, pero el nivel de inversión
es muy elevado. Al franquiciado le recomendamos una inversión más contenida.

A.: ¿En cuánto está cifrada la inversión media para un restaurante 'La Piemontesa' y qué
plantilla es necesaria para su correcto funcionamiento?

"Mantenemos los restaurantes de Lleida, Pamplona, Barcelona
y éste de Madrid como propios"



E.S.: Estamos trabajando en torno a los 600.000 €, aunque el departamento técnico está ahora
mismo en un proyecto de intentar reducir esa inversión a los 500.000-550.000 €. Pero siempre y
cuando el cliente no perciba diferencias. No vamos a implantar ninguna reducción en la inversión
en la que se vea afectada la calidad o el servicio. Porque tenemos muy claro que la buena cocina
es para dar un buen servicio. Y eso requiere inversión. Para abrir el local necesitamos un director
responsable, con una muy buena formación en uno de nuestros centros, que sepa dar respuesta
al cliente en cualquier circunstancia. La plantilla base va a ser de entre siete y diez personas, con
una serie de refuerzos. En restaurantes como éste, el fuerte es el fin de semana, por eso
podemos ofrecer contratos de unas 20 horas. Tenemos casos de universitarios que entre semana
van a clase y el fin de semana pueden sacarse un poco de dinero. En conjunto, para un mes de
buena facturación, necesitas unas 15-16 personas de plantilla.

A. En cuanto a la distribución geográfica de la cadena ¿tiene alguna zona de desarrollo
preferente?

E.S.: No tenemos ningún problema, siempre que se nos presente un franquiciado interesado y
nuestro equipo de desarrollo valide esa ubicación. No tenemos inconveniente en ningún punto de
España con un mínimo de habitantes y que pueda tener un rendimiento importante. No nos vamos
a negar a ninguna zona. Galicia, País Vasco, Cantabria, Extremadura... cualquier sitio de España
es un buen sitio y es accesible para nosotros. Lógicamente, donde más interesados hay es en
Madrid, en Barcelona y en Andalucía, donde hay más conocimiento de la marca. Queremos
expandirnos con garantías y dar a conocer la marca. ¿Cuál es nuestro inconveniente ahora
mismo? Que no somos conocidos. Eso cuesta mucho. Hay muchísima competencia que lo hace
muy bien, se mueve muy bien. Pero queremos hacerlo y vamos a hacerlo bien. Somos muy
conscientes de que tenemos que darnos a conocer, es nuestro gran déficit. Por eso el inicio de
nuestra expansión se hace con restaurantes propios. Las buenas ubicaciones, al final, te dan
visibilidad.

A. ¿Con qué perfil de franquiciado se encontra más cómodo la marca?

E.S.: Lo que estamos viendo a día de hoy son dos tipos de franquiciados. Uno con un brazo fuerte
financiero, con gran capacidad económica, y otro el de autoempleo. No nos vamos a negar a
ninguno. Pero los nuestros son locales que hay que gestionar. Estar encima del negocio, tratar
bien al cliente, gestionar el equipo y seguir los procesos. Si viene un gran inversor, con mucha
fuerza económica, y cree que esto es abrir la puerta y ya está, le vamos a decir que no. Siempre
recomendaremos que se busque un gestor de confianza, responsable del centro, que conozca un
poco el mundo de la franquicia. No queremos meros inversores que crean que solo consiste en
dejar el dinero, abrir la puerta y conseguir un retorno. El perfil de autoempleo también nos
interesa. El inconveniente es que este franquiciado quizá solo te abre un restaurante, pero lo
opera bien, está en el día a día. Ese tipo de franquiciados nos interesan. Al igual que nos interesan
los inversores que sepan lo que es gestionar un negocio. No queremos abrir por abrir, queremos
que el crecimiento sea sostenible. Con buenos franquiciados, gente que se preocupe por la
marca.

A. ¿Y qué le aporta la cadena al franquiciado?

E.S.: Nosotros aportamos un know-how que es muy fácil de aplicar. Damos mucho apoyo para
que todos los procesos salgan bien, porque cuanto mejor les vaya a nuestros franquiciados más
producto nos van a comprar y mayor será el royalty que nos van a pagar. La orientación de este
proceso de expansión va en trabajar de la mano con el franquiciado, trabajar siempre en equipo.



No queremos ver al franquiciador por un lado y al franquiciado por otro, como enemigos. También
te digo que cuando recibimos propuestas de nuestros franquiciados, siempre son bien recibidas.
Muchas veces las necesidades de un franquiciado en un determinado punto se pueden adaptar y
hacerlas extensibles al resto.

Nuestro gran valor añadido es que no necesitamos un gran chef, que es el problema hoy día de la
restauración. Todo el producto llega monoporcionado y solo hay que montarlo en cocina. Tú
podrías hacer el mismo plato que un cocinero que lleva siete años con nosotros, con nuestros
manuales. Simplemente necesitamos cocineros que sepan gestionar los tiempos, que sepan
comunicarse con la zona de pizzas, para que salgan todos los platos juntos. Todo está
porcionado, pesado. De hecho, algunos de nuestros restaurantes tienen cero mermas gracias a
nuestro sistema. Insistimos mucho en que el cliente que come en Madrid coma exactamente la
misma cantidad, la misma calidad y en el mismo plato que en Valencia, en Sevilla o en Tarragona.
Ese es nuestro objetivo.

A. ¿La carta es la habitual en un restaurante italiano?

E.S.: Es una carta tradicional, con pasta, pizza, risotto y gratinados. Además, abrimos el abanico
a las carnes y un poco de pescado. Porque nuestro rango de clientes va desde los cuatro años
hasta donde quieras. El padre de familia o el abuelo que trae a sus nietos a comer se encuentra a
veces que tiene que comer pizza o pasta y, quizá, no es lo que más le gusta. Por eso

"Es una carta con pasta, pizza, risotto, gratinados y abrimos el
abanico a las carnes y el pescado"



introducimos una serie de productos, como la carne y el pescado, para que estas personas
tengan el aliciente de venir a 'La Piemontesa' y conseguir un plato más acorde con sus gustos. El
niño está contento y el papá o el abuelo, también. No tenemos platos especiales para niños, pero
introducimos una novedad muy importante respecto a la competencia y es que damos la
posibilidad de la media ración. Con nosotros puedes comerte el mismo plato de pasta con la
misma salsa, pero la mitad de cantidad. Con eso permitimos que cada uno pueda probar cosas
distintas, elegir el plato a nuestro gusto y que no salgas con sensación de pesadez. Además,
también tenemos el plato grande, para poder compartir.

A. La decoración es otra seña de identidad de 'La Piemontesa'. ¿Cómo la definiría?

E.S.: De un restaurante 'La Piemontesa', el cliente espera que sea un sitio cálido, acogedor,
bonito y que te haga sentir bien. Este local [Madrid-Capitan Haya, en la imagen] era una prueba
para implantar una cosa un poquito más moderna, más actual. Pero nos hemos dado cuenta de
que, realmente, el restaurante que funciona es el de piedra y madera, muy acogedor. Italiano de
la Toscana. Es lo que gusta. El mantel, aunque creas que no, hace muchísimo. Hace que la
gente, sin darse cuenta, se sienta reconfortada, se sienta a gusto, se sienta cálida. De nuestros
restaurantes se espera que sean acogedores, que ofrezcan un producto de muy buena calidad
con un buen servicio y, lo mejor, con un ticket medio de 18-19 €. Si tú consigues combinar todo
eso, nadie se va a negar a ir a 'La Piemontesa'.

A.: ¿Cómo trabaja la cadena en las redes sociales? ¿Ofrecen los restaurantes conexión
wifi?

E.S.: La política de nuestro fundador siempre ha sido, y nos lo ha dicho muy claro, que no hay
nada que tenga más fuerza que el boca a boca. No hay nada mejor que un amigo te diga que ha
comido genial en 'La Piemontesa'. Es nuestra mejor política de marketing. Pero estamos en una
situación en la que no podemos descuidar las redes sociales, ni la transformación digital. Por eso
se ha introducido un departamento de marketing que nos ayuda a darnos a conocer. Trabajamos
en redes sociales y ayudamos a nuestros franquiciados en aspectos de marketing local. Tenemos
un marketing global de toda la cadena, pero ayudamos en momentos y lugares concretos a
nuestros franquiciados. Respecto al wifi, tenemos la red pero no la promocionamos. Si viene un
cliente y nos la solicita, se la ofrecemos. 'La Piemontesa' tiene que ser un sitio para que
desconectes. Preferimos que nuestros clientes vengan a interactuar socialmente, que disfruten de
la familia y los amigos, que sea una experiencia distendida. Que desconecten un poco del mundo
digital.
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