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MIS INICIOS

Hijo del mar

+» Esla
franquicia
peruana de
pescados

y mariscos
con mayor
proyeccion

JULIO ESCALANTE ROJAS

Daniel Manrique dice que
esunautodidactadelacoci-
na. O quiza solo el mar fue
sumaestro. Conesteapren-
dibasertoleranteal esperar
las olas cuandoiba con sus
amigos a correr tabla. El
mismo escenario todos
los veranos en el segundo
muelle de San Bartolo: lan-
zabaredesalasseisdelatar-
deylasrecogiaal comenzar
el dia siguiente, lo pescado
sevendia pero una parte se
separaba para convidar a
los complices. Asi, Daniel
prepard sus primeros ce-
biches, como los hacia su
madre: con pescado fresco
y con el mismo carifio.
Daniel Manrique dice
que aunque adorala playa
y los productos del mar su
gran hobby siempre fue-
ron las motos. Tenfa un ta-
ller deventayreparaciones,
que le servia para pagar sus
gastos, ademas de sus cla-
sesde Administraciénenla
Universidad de Lima. Pero
undiade1994 unamigole
propuso abrir una sangu-
cheria en la cochera de su
casa. Daniel dijo que mejor
opcién erauna cebicheriay

Deja el local de
Pezety abre en la | tercer local
Av. Conquistado-
res.Y también un
segundo local en
la Av. Canaval y
Moreyra.

Solo con cuatro
mesas abre su
primer local en la
urbanizacién
Corpac. A los tres
meses se muda a
la Av. Pezet, San
Isidro. Parte con 12
mesas y en un afio
ya tiene 45.

RECETA. “Hacemos las cosas con pasion, no miramos al cliente como un simbolo de dinero”

asiluego de tres meses, in-
virtiendo4 mildélares cada
uno, y con solo cuatro me-
sas comenzaron. “Encon-
tré lo que me gusté. Siem-
pre cocinaba entre amigos,
perocuandoabrimoselres-
taurante supequeesoeralo
queestababuscando”. Tan-
to fue ese gusto, que al po-
co tiempo dejé ese primer
local porque le traspasaron
unrestaurante de 12 mesas
enlaavenida Pezet, en San

Abre su

en Malecén
Cisneros,
Miraflores.
Aunque
actualmente
ya esta
cerrado. e

2005

Inaugura otra sede de
Segundo Muelle en la Av.
Rivera Navarrete, San Isidro. El
boleto promedio por
consumo en cualquiera de sus
locales en el Perties S/. 60.

MIS CLAVES

+ La carta del restaurante
la hago yo y nunca me
copi¢ de nadie. Quise
mantener un estilo.
Quien copia tendrd un
negocio que dure muy
poco tiempo. La gente te
aprecia mas si en tu local
encuentra platos que no

Segundo Muelle se
convierte en
franquicia. Asi se
abren dos restau-
rantes en México
donde el boleto
promedio es US$45.Y
i en el 2008 llega a
i\ Ciudad de Panama.

DANIEL MANRIQUE, SEGUNDO MUELLE

JULIO ESCALANTE
"

hay en otro lugar.

+ Enlaprimera etapa del
restaurante contraté por
experiencia. Ahora tene-
mos una oficina de recur-
sos humanos que contrata
aquien tengavocaciony
estudios.

alquiler).

Isidro. Pero comoestelocal
vendia solo menftes resul-
tabadificil cambiarde golpe
asolo ofrecer platos ala car-
ta de pescados y mariscos.
Daniel invitaba porciones
pequefias alos clientes, les
decia “estos platos sondela
carta, si desean pueden pe-
dir”. Y asilos fue acostum-
bradoy el menti desapare-
ci6 poco a poco. En menos
deunafioya habia amplia-
do el lugar para 45 mesas
yhabia comenzado a ense-
fiar a la gente de la cocina.
“Nuncaimaginé quellevar
unrestauranteibaasertan
complicado”. Y asi fue su-
mando mds restaurantes a
lacadena.

Daniel Manrique dice
que su cualidad siempre
ha sido reconocer el buen
sabor. “No estudié cocina,
pero tengo un paladar muy
exigente”. Entonces, el paso
siguiente eraconvertirseen
unbuen comerciante de su
marca. Estabamuyavanza-
do en el desarrollo de sus
manuales de franquicia
cuando le ofrecieron llevar
Segundo Muelle a México.
Acepté. “Uno nunca sabe
cuando es el momento. Se
te presentan las oportuni-
dades y debes decidir si la
tomasoladejas”. Hoytiene
también franquicias en Pa-
namay Ecuador.

Daniel Manrique dice
para resumir su aventura
en el extranjero: “puedes
adaptarte a los productos
del pais, pero lo mas dificil
es encontrar al franquicia-
doideal”. Poresonohaasis-
tidonunca aferias, ha espe-
rado que lo busquen. Y no
sehaequivocado, dice. En-
tonces llega un chicharrén
de pulpo a la mesa, Daniel
lo prueba y ya no hay nada
mas quedecir.

2007 2009

Desde marzo ya esta en Quito, Ecuador. Este afio
Segundo Muelle abrira su primer local con
franquicia en Lima. Seré en la plaza San Miguel.

Por su parte, la empresa invertird en una nueva
sede en la Av. La Mar (Es la primera vez que
compra un local, pues en el resto se paga

Para vender la franquicia tiene propuestas de

Colombia, Venezuela y Chile.

EL COMERCIO

EL COMERCIO DOMINGO 22 DE MARZO DEL 2009

IDENTIKIT

ARROZ
BLANQUEADO

Si se compara el mes de
enero del 2008 y 2009, el
arroz semiblanqueado o
blanqueado, incluso puli-
do o glaseado, es el cereal
que mas se ha exportado.
Hasta superé de largo al
maiz blanco gigante. Enel
proceso delamolienda de
arroz, el blanqueadoypuli-
do son las etapas finales.
Estas consisten en remo-
ver total o parcialmentelas
capas externasyel germen
de cada grano. La idea es
que este proceso no afecte
laforma original del arroz.

MERCADO DE DESTINO:
Colombia es el mayor des-
tino del arroz peruano. El
envioenenerodel 2009 fue
de US$3°249.385. El otro
pais es Ecuador, con pedi-
dos solo por US$18.900.

EXPORTACION:

De acuerdo con ADEX, la
partida de arroz semiblan-
queado o blanqueado ha
mostrado un aumento
destacable. Mientras en
enero del 2008 no se ven-
di6 niun grano, en el mis-
mo mes del 2009 se logré
exportar US$3'268.285.

POTENCIAL:

Los factores basicos que
determinan la calidad mo-
linera del grano de arroz
son genéticos y ambienta-
les. La mayoria delos moli-
nos arroceros acostum-
bran blanquear el arroz,
pero pocos realizan el puli-
do. Ese es el elemento
diferenciador. Son catorce
las empresas que exporta-
ron en enero de este afio.



