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¢CUALES SON LAS
CLAVES PARA UNA
EMPRENDEDORA
INEXPERTA?

Animarse a iniciar un emprendimiento propio puede ser estimulante,
pero, ;qué se debe tener en cuenta para hacerlo? Virginia Porcella,
periodista especializada en economia y autora de diversos libros
enlos que analiza la relaciéon entre las mujeres y el dinero, publicé
recientemente Feminomics. De la economia personal al emprendimiento
propio. Aqui, detalla cinco tips fundamentales para
emprendedoras que recién comienzan.

i

POR CARLATROVARELLI

EL DINERO IMPORTA

Las mujeres, particularmente las emprendedoras no-
vatas, comparten una dificultad con los emprendedo-
res tecnoldgicos: creen que sus productos (o servicios)
de tan geniales, Utiles o bellos, inspirados vy resultado
de tanta pasion se venden solos. No es as.

EL VALOR DEL INTERES

Esimportante que la actividad a desarrollar genere en
la emprendedora un interés que vaya mas alla del éxi-
to econdmico: es mucho mas facil sostener el nivel de
esfuerzo y dedicacion que requiere un emprendimien-
to si este potencia las propias inquietudes.

LA MOTIVACION ADECUADA

Cuando emprender se vincula a motivos personales
(como la busgueda de independencia o flexibilidad) y no
tanto a la vocacion de negocios, es probable que no se
crezca mas alld del negocio de subsistencia. Saber que
esto es en definitiva una eleccion propia es determinante
para la perspectiva con la que se analizan los resultados.

LAS VOCES QUE IMPORTAN

Prestar atencién solo al consejo calificado debe ser
una maxima a no olvidar. Lo que opinan para bien o
para mal todos los demds, incluyendo familiares y ami-
gos, no tiene mucho mas valor que el reflejar sus pro-
pias emociones respecto de laidea de emprender o de
la misma emprendedora.

EL CONTROL DE RIESGOS

Las emprendedoras no suelen estar comodas con “la
montafa rusa” que significa vivir del negocio propio,
no les gusta correr riesgos. Pero lo cierto es que los
emprendedores exitosos no hipotecan sus casas ni se
quedan sin ahorros. No correr ninglin riesgo es impo-
sible, pero asumirlo en exceso es poco inteligente.

NOTICIAS EN RED

CREDITO, ASESORAMIENTO Y
CAPACITACION: TRES PILARES
DEL EMPRENDEDURISMO

El trabajo articulado entre los diferentes sectores puede ser
una ventaja. Desde el Banco Ciudad, Mauro Pilla (Instituto
Pyme) y Matias Hirschmann (MyPes) cuentan por qué
conviene integrar las estrategias financieras y no financieras
dentro del camino emprendedor.

Para entender una necesidad, hay que saber
escuchar, y para ello es preciso ademéas ma-
nejar un lenguaje comun. Por ello, tener en
claro que el emprendedor, si llega a un banco
en busca de apoyo, necesita una respuesta
rapida a todas sus variadas necesidades es un
aspecto que, mediante sus productos y pro-
gramas, el Banco Ciudad busca perfeccionar
y actualizar dia a dia.

Desde el sector MyPes, los oficiales asesoran
y acompanan a una gran cantidad de micro
y pequefias empresas. “Cada empresa es una
realidad distinta, que necesita una atencién
personalizada. Nos identificamos con los
emprendedores porque nosotros también
nos consideramos un startup con 138 afos
de historia, estamos siempre en proceso
de cambio y evolucidén. En este sentido, el
Banco se destaca ofreciendo una asistencia
integral, que comprende el asesoramiento
comercial por parte de los Oficiales de Ne-
gocio, y la oferta de capacitacién que brinda
nuestro Instituto Pyme” explica el coordina-
dor del 4rea, Matias Hirschmann. Y en este
vinculo, lo nuevo es la omnicanalidad. “Al
emprendedor se le pueden ofrecer diferentes
vias de comunicacién pero lo importante es
que la atencién sea coherente e integrada”,
asegura Hirschmann.

La capacitacion, la asistencia técnica, la
mentoria, los encuentros y los eventos de
relacionamiento que un banco pueda brin-
darle a un emprendedor o empresario Pyme,
pueden resultar tan (o incluso mas) impor-
tantes como la posibilidad crediticia. Mau-
ro Pilla, desde la coordinacion del Instituto
Pyme de Banco Ciudad, explica que el lema
principal de su equipo frente al cliente es:
“Tenés un emprendimiento en marcha, el

banco te ayuda a financiarlo”. “La clave para
posicionarnos en el sector es que llevamos
esa idea enorme a la accion”, comparte Pilla,
y agrega: “Buscamos replicar lo que logra-
mos en CABA al resto del pais empezando
por la Provincia de Buenos Aires, Cérdoba
y Mendoza, a donde este afio llegamos con
nuestras sucursales”.

Las ideas en nimeros
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160 ACCIONES

de capacitacién por afio con una
participacion de més de

9500 EMPRENDEDORES

10 programas
ejecutivos por ano

con escuelas de negocio y
universidades de primer nivel

1500 CLIENTES MYPE

conun crecimiento de 120 clientes del
2015 al 2016, con una carterade

$1000 millones.
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50% de crecimiento
en el stock de cuenta sueldo para
empresas en los Ultimos dos afios

El Banco, un potenciador en la relacién entre el gobierno, las
aceleradoras y las asociaciones

Academia Buenos Aires Emprende:

Programa del GCBA para capacitar em-
prendedores, el Banco Ciudad funciona
como una de las sedes de capacitacion.

Programa Ciudad Micro Empresas:

De una cartera de mas de 2100 microem-
prendedores, el Banco Ciudad incluye a
25 de ellos en un programa especial en el
cual son mentoreados por fundadores de
negocios ya consolidados.

Lineas de Crédito para MyPes/
Pymes, con subsidios:

Otorgadas por por el Ministerio de
Produccién de la Nacion.

Participacién como mentores junto a
NXTP Labs en Fintech 2015:

Se participd como mentores en el pro-
ceso de eleccién, y luego los finalistas
compartieron sus proyectos en sinergia
con los directivos del Banco.

o
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AXEL KUSCHEVATZKY

CINE ARGENTINO: PASION DE MULTITUDES

Enlos 90 fundo La Cosa, revista de culto cinéfila, y hoy es el rostro de Turner ala horadela
alfombra roja. Desde Telefe, como jefe de Desarrollo y Produccion de Cine, Axel Kuschevatzky
gano un Oscar con El secreto de sus ojos, fue vital para Relatos salvajes y su nombre aparece en
films que, como El Clan o Gilda, buscan transformar la industria.
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¢QUE PASA CUANDO UN GRAN AMOR SE
CONVIERTE EN TU PROFESION?

Larutinapone aprueba tu amor. Porque es muy facil amar
al cine sivas a unasala una vez por semanay es mas dificil
cuando te levantas un dia después de meses de trabajoy
las cifras de una pelicula que produjiste no estan buenas.
Necesitas reinventar tu vinculo con el trabajo que elegiste

SI MIRAS TUS ULTIMOS 25 ANOS, ; CUAL
CREES QUE ES LA CLAVE DE TU CARRERA?

No hay un secreto. Admiro mucho a Pedro y Agustin Al-
moddvar por haber elegido El deseo como nombre para
su productora. No hay otra forma de explicar estas cosas
que desde ahi: no hay libro de reglas. Es eso, y pensar qué
es un desafio. Me puede gustar el futbol pero eso no im-
plica que pueda jugar de 10 una final del mundo.

¢QUE LE DIRIAS A LOS QUE QUIEREN UNA
VIDA DENTRO DEL MUNDO DEL CINE?

Lo primero que tengo que decir, a cualquiera que quiera
generar una empresa, como aventura y como inversion,
es que tienen que ser muy honestos consigo mismos. El
cine es una industria cultural, por ende vive en tension
constante. Hay muchas formas de hacer cine y masivo no
es malo, masivo es desafio.

porgue el desgaste es grande.

NEGOCIOS EN RED

LA OPORTUNIDAD DE PENSARY ACTUAR

SIN LIMITES (GEOGRAFICOS)

Enlos Ultimos anos, Latinoameérica se convirtio en un escenario de oportunidades para
emprender en tecnologia, pero también para salir al mundo. Con el apoyo de Wayra, la
aceleradora de Telefonica, los emprendedores digitales de Argentina han encontrado un
espacio para crecer a lo grande. SocialTools, Nubimetris y Widow Games son tres claros

ejemplos de esta posibilidad.

r I Vodo gran negocio surge de una
idea pequena que, si se desarrolla
correcta y planificadamente, puede

convertirse en una iniciativa rentable y de
gran escala.
Si bien este es el “ABC” del mundo de
los negocios, hoy la tecnologia abre un
universo de oportunidades para poten-
ciar regional y globalmente a aquellos
emprendimientos que, si bien tal vez, se
iniciaron para dar una respuesta a una
necesidad puntual, mediante un adecua-
do plan, crecieron hasta contar con un
volumen importante y se encuentran a las
puertas de capitalizar oportunidades en
otros mercados.

En 2011, Wayra comenz6 a invertir en

emprendedores digitales que piensan en

grande y que buscan conquistar nuevas
plazas en América Latina y el mundo.

En Argentina, hemos invertido en

47 startups, entre los que se destacan

SocialTools, una plataforma de marketing

social enfocada a incrementar la interac-

cién de las empresas en redes sociales;

Nubimetrics, plataforma que provee in-
formacién a vendedores y grandes mar-
cas de Mercado Libre para que potencien
sus ventas usando tecnologia de Big Data
y predictive analytics; y Widow Games,

En Argentina, Wayra ha
invertido en 47 startups de
emprendedores digitales
que piensan en grande.

desarrolladora de videojuegos especiali-
zada en llevar clasicos juegos de mesa a
plataformas digitales. Todas ellas apro-
vecharon el potencial que hoy ofrece la
tecnologia para brindar servicios globales
operando desde Argentina hacia el mundo.
En tres anos SocialTools pasé de tener
3 a 25 empleados, a atender a clientes
en 170 paises, manejar mas de 2 millo-
nes de cuentas sociales, y recientemen-

te adquiri6 una empresa holandesa con
operaciones en Estados Unidos. Widow
Games, luego de lanzarse en Argentina,
ya estd exportando el modelo a México
y Brasil y superd el millén de usuarios
de sus principales juegos. Nubimetrics
fue capaz de planificar su negocio regio-
nal desde el momento de su concepciéon
y hoy procesan mas de 40 millones de
publicaciones de 17 paises entre ellos
Brasil, México, Colombia y Argentina
para ofrecer su solucién de Big Data a
vendedores online.

Latinoamérica es una regién de grandes
oportunidades. En 2016 la cantidad de
personas conectadas a un smartphone es
de 200 millones, cifra que ya supera al
mercado estadounidense y que se espera
que siga creciendo a tasas de dos digi-
tos por los préximos anos. Asi como el
mercado presenta una gran oportunidad,
no estd exento de desafios. La region es
atractiva pero existen muchas fricciones
en la internacionalizacién, busqueda de
socios e inversores locales, diferencias

POR LORENA SUAREZ
COUNTRY MANAGER DE WAYRA

culturales, medios de pago mas utilizado,
y bajos niveles de bancarizacién, entre
otros. Aquellos que logren resolver esos
problemas, levantaran barreras de entra-
da para sus competidores y ventajas com-

Este ano, en Latinoameérica
200 millones de personas
se encuentran conectadas
a unsmartphone.

petitivas sustentables en el tiempo.

Sin duda, hoy mas que nunca, la tecnologia
nos presenta un nuevo escenario de opor-
tunidades, que en los préximos anos se ace-
lerard y, por eso, es clave crear el contexto
y las capacidades para emprender e incen-
tivar y promover startups que piensen en
grande, para que proyectos locales puedan
convertirse en una solucién para muchos
en diversos lugares del planeta.
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Tres grupos familiares de emprendedores repensaron algo que ya existiay buscaron alli un valor agregado, un sello propio.
Cerveceria Berlina, Alcaparras Argentinas y Reciclarg: tres casos de negocios que buscaron mover algo mas que dineroy
multiplicaron las oportunidades de crecimiento tanto para ellos como para la comunidad donde se desarrollan.

uido Ferrari —al que mejor le po-
G dria quedar el rol del 4rea comer-

cial en Cerveza Berlina— contesta
desde el centro de Bariloche. En ese mismo
momento, carga en su camioneta toda la
mercaderia que deberia haber partido para
Buenos Aires pero que no fue retirada por
los treinta centimetros de nieve que cubrie-
ron las calles de la ciudad de Rio Negro.
Esa manana no entraron las maltas ni los
barriles pero, ain con ese panorama, Guido
no pierde la calma. “Es una dificultad y es
un disfrute, o méas bien una eleccién de vida
porque elegimos hacer cerveza artesanal en
el medio del bosque”, dice casi a modo de
presentacion de su emprendimiento.

En 2004, con la ayuda de su padre, Don
Néstor, los hermanos Guido, Bruno y
Franco Ferrari le encontraron una veta
Lejos de la produccion
masiva, lo que buscan
promover desde Berlina es

una cultura de base.

autoral a la industria cervecera en el sur,
que estaba siendo liderada principalmen-
te por grandes marcas industriales. “Al
principio fue dificil como cualquier em-
prendimiento, pero lo disfrutamos por
el simple hecho de ser los duenos de la
movida; eso nos llenaba”. Lejos de la pro-
duccién masiva, lo que buscan promover
los brother desde Berlina es una cultura
de base: volver a beber una buena cerveza
con agua de malta, lipulo y levadura, sin
tanto aditivo y conservante. Tomar iden-
tidad antes que cantidad.

Sabiendo lo importante que es hacer cre-
cer a la industria, y no solo la empre-
sa, Guido Ferrari preside la Asociacién
de Cerveceros Artesanales de Bariloche.
Con el apoyo del vicepresidente de la
Cémara de Comercio, Eduardo Caspa-
ni, esta tiene como objetivo unificar la
posicidon del sector y generar las bases
para que esta produccién cumpla con los
méximos estdndares de calidad y exce-
lencia. Actualmente se producen en Bari-
loche alrededor de 2.5 millones de litros
anuales de manera artesanal, y este nu-
mero comienza a darle pelea al chocolate
como el local favorito.

LA SEMILLA DEL EXITO

Mas al norte del pais, méas precisamente
en Santiago del Estero, esta La Banda. Allj,
Pablo Sebastian Rico logré algo mas que
darle una vuelta a la industria: junto a su
familia, creé una nueva variedad de planta
y, con esta, la empresa agropecuaria Alca-
parras Argentinas. En 1994, en el campo
que todo ingeniero sentenciaba solo como
lote, su padre Angel Rico planté unas se-
millas de alcaparras que pudo traer desde
Europa. “Si logra sacar una o dos plantas,
dese por dichoso”, le decian los ingenieros.

En esa época importar alcaparras era
mas barato que producirlas, por lo tanto
Angel Rico solo se dedicaba a investigar
las pocas que crecian y se quedaba con
las que mas le gustaban. Hasta que un dia
—en este juego de padre e hijo— notaron
que habian creado una planta distinta:
arbustiva, que no tenia espinas, que pro-
ducia con calor, y que ya podia adaptarse
al suelo salitroso de La Banda, es decir,
resistente a aguas duras.

“La patente de la planta es AR1, Angel Rico
1, el nombre de mi viejo”, dice Pablo con
orgullo. Al poco tiempo ya eran referen-

tes a nivel internacional, y desde Marrue-
cos —pais pionero en este producto— los
llamaban para dar charlas y conferencias.
“En Argentina fue més dificil, pero, con el
avance de la gastronomia, fue creciendo
la demanda”, explica Sebastidn. La planta
era un espectiaculo pero no podian pro-
ducir en cantidad para seguir creciendo.
Por lo tanto, redoblaron la apuesta y, en
donde nadie imaginaba un laboratorio de
clonacién, los Rico lo montaron. Un em-
prendimiento totalmente revolucionario
para un campo en Santiago del Estero en
los anos 90.

Mientras los brothers de Berlina y la familia
Rico de Alcaparras Argentinas le daban una
vuelta la industria, en 2008, los hermanos
Farid y Andrea Nallim desde Mendoza re-
novaron el concepto de cuidado ambiental.
A través de la creacién de Reciclarg, cam-
biaron para siempre el trabajo de reciclaje
en el tratamiento de residuos electrdni-
cos: un sector que estaba acostumbrado a
trabajar solo de forma informal. “Si bien
habia algunas empresas que ya reciclaban,
nuestro objetivo principal era desconta-
minar”, explica Andrea, quien fue recien-
temente seleccionada por la ONU como

"Algunos ya reciclaban, pero
nuestro objetivo principal
era descontaminar”,
Andrea Nallim, Reciclarg.

Emprendedora del afo en la categoria de
sustentabilidad a nivel mundial.

Reciclar y reutilizar es lo que hace la di-
ferencia en Reciclarg. A través de una via
de recuperacidn, la empresa rearma ma-
quinas para la base de la pirdmide; y en
paralelo, conforman una unidad susten-
table en la cual, con lo recuperado, crean
productos de disefo y juegos para chicos.

CRECE UNA INDUSTRIA, NACE UN OFICIO

El biotecnélogo es el recurso méas impor-
tante dentro de un laboratorio de clona-
cién de plantas. “Al principio, teniamos
una limitante muy grande y tuvimos que
emplear a jévenes solo con secundario
completo”, explica Sebastidn de Alcapa-
rras Argentinas. “Hoy en dia, somos 28

empleados fijos y ya estin totalmente ca-
pacitados; si los ponemos al lado de un
técnico en laboratorio, te podria garanti-
zar que no hay diferencias”. Dentro de la
empresa, una de las claves fue capacitar a
los jévenes de la zona en este oficio.

De la misma manera, la inquietud que
la cerveza artesanal desperté en los es-
tudiantes barilochenses posibilité que
hoy ser maestro cervecero sea una gran
posibilidad. “Actualmente, desde la Aso-
ciaciéon Cerveceros Artesanales, estamos
creando proyectos en conjunto con la ofi-
cina de empleos y pymes de la municipa-
lidad para fomentar este oficio que antes
ni se mencionaba”, cuenta Guido Ferrari.

EXPANDIRSE SIN PERDER IDENTIDAD

Con la ampliacién de la planta y la im-
plementacién de nueva maquinaria, los
Ferrari planean cuadruplicar los 40 mil
litros de cerveza que producian hasta
ahora, y expandirse a lo largo del pais,
empezando por la reciente apertura en
Rosario y las préoximas tres de Buenos
Aires en Palermo, Balvanera y Quilmes.
“Més alla de la produccién, nos interesa
que la gente tome nuestra cerveza, ideal-

mente en un Berlina. Creemos que esa
experiencia nutre mucho mas que una bo-
tella en la gondola de un supermercado”,
cuenta Guido.

La misma idea tienen los hermanos Na-
llim. En Argentina hay 42 empresas
B -conocidas como las mejores para el
mundo y no las mejores del mundo-, de
las cuales cinco son mendocinas. “Cla-
ramente, en esta provincia tenemos una
buisqueda especial por emprendimientos
de impacto”, cuenta Andrea, lo cual in-
centiva a los Nallim a llevar la politica de
Reciclarg a lo largo de todo el pais. “El he-
cho de estar en el centro del oeste argen-
tino, nos permite trabajar con el centro y
el sur del pais. Ya estamos recibiendo re-
siduos de otras provincias y buscamos una
concientizacién horizontal y global”.

En Alcaparras Argentinas,
una de las claves fue
capacitar alos jovenes de
la zona en este oficio.

BERLINA

MARCAS CONFORMAN LA
ASOCIACION DE CERVECEROS
ARTESANALES DE BARILOCHE

Sus principales proyectos son
la creacion del distrito cervece-
roy lafutura "Ruta Cervecera".

ALCAPARRAS
ARGENTINAS

DE ALCAPARRAS ANULES CLONA
LA EMPRESA EN SANTIAGO DEL
ESTERO

La vision de la familia Rico
es alcanzar una clonacién de
3 millones de plantas anuales.

RECICLARG

CAMPANA AMBIENTAL DE
RECOLECCION DE RESIDUOS
ELECTRONICOS EN MISIONES

Los dias 3y 4 de noviembre,
Mendoza se une para crear
conciencia.



6 | ANO 04 - N° 24 - SEPTIEMBRE 2016

ESPACIO DE PUBLICIDAD | LA NACION

ANO 04 - N° 24 - SEPTIEMBRE 2016 | 7

| PARAPYMES
| EXPORTADORAS

Con 50 millones de délares destinados

al crecimiento de pequenas y medianas
empresas, el Bind Banco Industrial

busca afianzar su vinculo con los
emprendimientos locales que buscan una

salida al exterior.

Uno de los puntos mas im-
portantes (e incluso preo-
cupantes) al momento de
dar un gran paso dentro de
un emprendimiento es, por
supuesto, el modo de finan-
ciacién. Ya sea para comen-
zar un proyecto, agrandarlo,
exportarlo e incluso conver-
tirlo en otra cosa, existe ese
escaléon econdémico. En ese
camino, es importante bus-
car recursos que sean con-
venientes, que acompanen el
crecimiento de cada empren-
dimiento y que se ajusten a
las necesidades del mismo.

En esta busqueda, y enfo-
cado fundamentalmente en
aquellos  emprendimientos
que quieren ir més alla de las
fronteras argentinas, aparece
como una interesante posibi-
lidad la campana para pymes
exportadores que lanzd el
Banco Industrial (Bind). En
el marco de dicha campaia,
se ofrecen lineas para prefi-
nanciacién de exportacién a
180 dias al 4,5% y proyectos
de inversién que generen ma-
yor capacidad de exportacio-

nes al 6,75%, con un plazo
maximo de cinco anos.
Segin refieren autoridades
del banco, el resultado par-
cial es excelente, y cuenta
con un interés y demanda
sostenida. Por ello, se han
destinado 50 millones de
ddlares para este producto, y
ofrecen un monto minimo de
U$S50.000 y un maximo de
U$S1.000.000 para cada em-
prendimiento.

Para acceder a este servicio,
el banco hace un andlisis
de cada proyecto, del ne-
gocio y sus proyecciones. A
partir del vinculo con cada
emprendedor se adapta el
plan a cada necesidad y se
buscan alternativas de finan-
ciamiento. En este proceso,
se trabaja entre pymes y es-
pecialistas en estructuras de
financiamiento, y se ofrecen
servicios que apuntan a la
cotidianidad econdémica de
los emprendimientos, como
el ajuste de tiempos en el
cash flow, un tema que siem-
pre resulta delicado y com-
plejo de abordar.

|
ACERCA DE BIND BANCO INDUSTRIAL

TRES VISIONES SOBRE

EMPRENDER TENDENCIA

MAS QUE UN JUEGO

;Como despertar la creatividad de los ninos hoy? Estos tres emprendedores
nos cuentan cudles son las apuestas que pisaran fuerte en los proximos anos.

[ PORJAVIER LEDESMA |

GUILLERMO
WILLINK
Creador de
Chapitas

Una propuesta diferente de
juguetes para nifos poniendo el
foco en el disefio para generar
productos exclusivos.

Mientras menos cosas haga un juguete, mas cosas

hara la mente de un nifio. El acceso a la tecnologia en

los ninos cada vez es mayor y esto hace que se pierdan
ciertos estimulos, dejando al nino como un espectador
y no tanto como un protagonista del juego. Entendemos
que adaptarse a esta nueva era esta bien, pero hacién-
dolo de forma equilibrada, jugando de forma sana.
Proponemos volver ajugar al aire libre, compartiendo,
gjercitando y desarrollando aspectos muy valiosos para
el crecimiento de los mas pequenos.

CANDELARIA
. MANTILLA
Creadorade
Maldén

Ideany crean juegos de mesa
originales al mismo tiempo que
desarrollan juegos a medida para
clientes corporativos.

En mi opinidn todos los nifnos son naturalmente creati-
vOs, porque tienen mayor libertad al no tener tantas es-
tructuras aprendidas. Jugar es una capacidad inherente
de la nifez, es la forma que tienen de conocer el mundo.
Jugar es cosa seria, tantos para nifios como para adultos,
hay que combatir el prejuicio de que jugar es “perder
tiempo” ya que el juego desarrolla laimaginaciony la
creatividad. Ademas, desarrolla habilidades de comu-
nicacion y mejora relaciones humanas. Nuestra mayor
apuesta es que todos nifos y adultos sigamos jugando
juegos de mesa que nos desafien y nos diviertan.

MARTIN
. SPINETTO

’ CEOYy
fundador de
Widow Games

Suempresa se dedicaacrear
versiones digitales de juegos de
mesa clasicos, desde el T.E.G.
hasta el Burako.

Lo fundamental para estimular la creatividad es desarro-
llar juegos que fuercen una participacion activa pero re-
flexiva. En la mayorfa de los juegos de mesa digitalizados
existen elementos fundamentales como iniciar siempre
desde unaigualdad de condiciones y variables, una me-
canica gue requiere juicio, y un objetivo comun. Para sa-
lir victorioso, no existe otra opcion que ponerse creativo
y hacer la diferencia con los mismos elementos que los
demas. En el futuro, las grandes apuestas pasaran por
tomar las mecanicas de juegos reconocidos y profundi-
zar a partir de allf la participacién de los jugadores.

@) CONVOCATORIA #VOSLOHACES

Ya arrancé la tercera ediciéon de

#VosLoHacés, el concurso de innova-

anos con ideas o proyectos que busquen
resolver los desafios de la Ciudad de

SAL

R AL MUN

DO:

TODO UN DESAFIO

Exportar bienes y servicios requiere de una mirada a largo plazo que permita superar
la coyuntura del mercado cambiario. En Argentina, de 655.000 empresas registradas
actualmente, el 99% son pequenas y medianas pero solo el 19% de ellas exporta. El sector
de software avanza en la internacionalizacion de servicios y productos. ;Cuando y como es
fundamental pensar en ampliar un emprendimiento?

lgunos emprendedores desarro-
Allan productos competitivos para

comercializarlos en el exterior.
En otros casos, la posibilidad surge cuan-
do el negocio ya se instal6 en el mercado
interno, como forma de ampliar la factu-
racion de la empresa. Pero mas all4 de las
razones particulares, quienes integran el
sector coinciden en que internacionalizar
bienes y servicios es una estrategia que
requiere de una mirada emprendedora
de largo plazo.

Del total de 655.000 empresas argen-
tinas registradas un 99% son pymes, de
las cuales solamente logran sacar sus
productos y servicios al mundo el 19%.
De los rubros que mds avanzaron en este
sentido, los basados en el conocimiento
-liderados por el sector software-, son
los que destacan.

“El primer paso para internacionalizar
una pyme es capacitarse, segin el mer-
cado al que se quiera apuntar”, sostiene
Franco Ponzano, director de Servicios e
Innovacion de la Agencia Argentina de In-

“Hay que pensar en exportar,
sobre todo en el sector de
las tecnologias”.

Gabriel Banos, CEO de Flowics.

versiones y Comercio Internacional (antes
Fundacién Exportar), y afiade que también
es importante la informacién comercial para
entender cudles son los posibles clientes,

mercados y nichos donde el negocio podra
ser competitivo. Mientras tanto, Alejandro
Wagner, director Estrategia y Exportaciones
de la misma entidad, asegura: “Es un exce-
lente momento para exportar, porque hay
un buen clima de negocios”.

UN SECTOR QUE AVANZA

Flowics, una compaiia dedicada al marketing
en red, desarrollé6 un software basado en
la nube, que capta contenidos de usuarios
y genera experiencias interactivas utiles
para los clientes (estadisticas, tendencias
y otras, muchas de las que se usan en los
programas de televisi(’)n).

El CEO de esta empresa, Gabriel Bafios,
cuenta que el primer socio que abordaron
fue Brasil, por su tamafo y su importancia
estratégica. Pero el ensayo de esa experien-
cia les hizo repensar el plan: “Enseguida
nos dimos cuenta de que no iba a funcio-
nar la venta desde Buenos Aires y termi-
namos reclutando a un country manager”.

El creador de Flowics explica que desde
el comienzo pensaron en exportar su de-

NUEVOS MERCADOS

Cuando hay que decidir a qué pais exportar, los especialistas recomiendan
comenzar por laregién, donde distancia e idioma son ventajas. “Méxicoy
Colombia son economias subutilizadas por los exportadores y son buenas
posibilidades”, aseguraron desde la Agencia Argentina de Inversiones y Co-

mercio Internacional.

Otraregion interesante es el Sudeste Asiatico, por su tasa de crecimientoy la

evolucién del consumo. Africa también es un mercado atractivo, especialmen-

te para servicios tecnolégicos.

Un ejemplo de iniciativa para innovar en emprendimientos, como también
anivel de mercados, es el que aportaron Carlos Portes y Martin Bonadeo,
fundadores de Magtec, una empresa de maquinaria agricola para segmentos
frutihorticolas. “Con la soja nos fue muy bien, pero nos dimos cuenta de que
muchas empresas iban a ir detras de ese boom. Aprovechamos nuestra expe-
riencia en maquinarias, diseflamos un prototipo vy salimos a competir a paises
como Australia. Fue dificil porque durante mucho tiempo no ganamos dinero,
pero de a poco logramos un lugar”, conté Bonadeo.

g 99%

655.000

EMPRESAS ARGENTINAS
REGISTRADAS

solo exporta el

3 19%

son MiPymes:

;QUE SON LAS MIPYMES? |

1 a9 ocupados

MICRO

10a 49 ocupados 50 a 200 ocupados
PEQUENAS MEDIANAS

o +

sarrollo tecnoldgico: “Por su naturaleza, no
tenia barreras fuertes. Luego buscamos un
valor adicional. Incluimos una tecnologia
capaz de ser interpretada en otros paises y
una interfaz de usuarios disponible en va-
rios idiomas”.

Su opinién es compartida por otros em-
prendedores del sector, para quienes gene-
rar valor agregado en los bienes y servicios
que se ofrecen es una buena estrategia de
diferenciacién, en un mercado mundial
cada vez méas competitivo.

Paso a paso

Las reglas son similares a las del mer-
cado interno: un producto competitivo,
busqueda socios, costos de transporte
v logfstica para asegurar el cobro o pago.

e CAPACITACION: segiin el
mercado al que se quiere apuntar.

o INFORMACION: para entender
cuéles son los clientes, mercados vy
nichos en los que competir.

o CONTACTO CON POTENCIALES
CLIENTES: si el emprendimiento
todavia no se internacionalizo, se
puede comenzar por ejemplo a
través de compradores
internacionales que llegan ala
Argentina para un evento.

e FERIAS INTERNACIONALES:
herramientas valiosas para
promocionarse.

e VIAJES DE PROMOCION
SECTORIAL: a través de las
gestiones de cancilleria. Son
para sectores especificos y
mercados dados.

Es un banco privado de capitales nacionales que prioriza la atencion
personalizada, la agilidad y el profesionalismo. Esta focalizado en el
segmento de Banca Empresas, donde se destaca en el empleo de
Factoring como herramienta de financiacion para pymes. Ofrece
tambien servicios de Comercio Exterior, Mercado de Capitales y
Mercado de Cambios, que acompafan a las empresas a maximizar
sus inversiones. Las oficinas centrales, ubicadas en la calle Sarmien-
to 530, destacan por ofrecer un renovado concepto de atenciony
un disefio de vanguardia que vale la pena visitar.

cion social, cultural y ambiental para
emprendedores organizado por el

Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires

a través del Ministerio de Moderniza-
cion, Innovacion y Tecnologia.

Este ano, la invitacién se extiende a
todos los ciudadanos mayores de 16

Buenos Aires, y se podra participar en
tres categorias: impacto social, ambien-
tal y cultural. Hay mas de $500.000

en capital semilla y varias becas en em-
prendedurismo como premio. Conocé
mas y participa ingresando en
voslohaces.buenosaires.gob.ar

LAS MEJORES HISTORIAS SON LAS QUE SE COMPARTEN.

HAPPY TOGETHER

CONTENIDOS

WWW.HTCONTENIDOS.COM
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DECIME QUIEN SOS Y TE DIRE QUE EMPRENDES

DAMARIS REYNOSO:

“PODEMOS HACER

COSMETICADE CALIDAD

Y COMPARARNOS CON
PAISES LIDERES”

Damaris Reynoso hizo confluir su profesion de ingenieraly su
interés por la botanica en un emprendimiento prapio. Con
Novachem desarrollé principios.activos de origennatural que

hoy incluyen importantes marcas de cosmética en once paises del
mundo. Sus claves fueron el esfuerzo y los objetivos claros.

PORCECILIA OSORIO

ay situaciones que marcan la vida
Hde una persona, aunque cuando su-

ceden no se perciba su alcance. Con
su emprendimiento en marcha y una pro-
fesién consolidada, Damaris Reynoso (36)
puede distinguirlos: su abuela le ensefi6 a
relacionarse con los demads, cuando la ayu-
daba en un almacén familiar. En cuarto ano
de la secundaria, su profesora de quimica le
mostré que el conocimiento técnico puede
convivir con el gusto por la estética.
Luego sumé el empuje y la claridad de
objetivos de sus padres. Se asocidé a su
primer jefe, Diego Ini, y creé Novachem,
una empresa con la que investigd y
desarrollé ingredientes naturales activos
para productos de cosmética de primeras
marcas del mercado.

¢Como descubriste que la ingenieria quimi-
ca y la estética tenian puntos de contacto?
En cuarto afio cursé con una profesora de
Quimica stper coqueta y que tenia mucho
conocimiento sobre la materia. Me pareci6
interesante esa combinacién. Quizas por la
influencia de mi padre Eduardo, que es in-
geniero mecanico, y otro poco porque me
gustaban las ciencias exactas, me incliné
por la ingenieria quimica; aunque nunca
dejé de lado mi interés por la estética.

:Qué circunstancias te prepararon para
gerenciar un proyecto propio?

Después de transitar algunas experiencias
fallidas vi un aviso en el diario que pedia
un ingeniero quimico, con auto y cartera

‘Cuando tenés una empresa
propia necesitas dedicarle
mucho tiempo. Siempre tuve
muy en claro mirol profesional”.

de clientes. No tenia ni auto ni clientes,
pero me presenté igual. Quedé selecciona-
da por quien hoy es mi socio y mentor,
Diego Ini. Mi primera decision fue capaci-
tarme en ventas. Siete anos después, que-
dé como responsable de las cuentas mas
importantes. Durante dos anos recorri
distintos paises. Pero llegé un momento
en el que mis expectativas fueron un poco
mas alla.

:Qué te inspiré a crear una empresa como
Novachem?
Diego me propuso asociarnos en un em-

¢QUE ES NOVACHEM?

Un equipo de botanicos, ingenieros
quimicos y farmacéuticos, que traba-
jan en estrecha relacion con institu-
ciones técnicas y académicas. Crean
activos a partir de ingredientes natu-
rales, que tienen un gran porcentaje
de componentes extraidos de plantas
y benefician distintos aspectos del
cuidado personal.

STAFF

prendimiento. Comenzamos a pensar en
hacer algo relacionado con la botanica, que
a los dos nos interesaba. Se nos ocurrié de-
sarrollar activos con componentes vegeta-
les que tuvieran una finalidad concreta en
cosmética. Seguia con mi trabajo anterior y
en paralelo asistia a cursos especificos para
nuestro proyecto. Hasta que desarrollé mi
primer ingrediente activo, Capilmax. Con
la Universidad de Buenos Aires hicimos
estudios analiticos y comprobamos su efi-
cacia. Luego llegé la instancia mas dificil:
insertarlo en el mercado.

:Como llegaron a competir en un merca-
do como el de la cosmética, donde otros
paises tienen mds experiencia?

En principio fue un trabajo arduo de rela-
cionamiento con posibles distribuidores. Un
cliente de Bolivia al que le habia hablado del
activo, nos pidié 500 kilos: No teniamos
cémo hacerlo a escala de laboratorio! Cuan-
do se concreté esa exportacion, el emprendi-
miento comenz6 a marchar. Considero que
la clave fue creer en nosotros: en Argentina
se pueden hacer cosas de buena calidad y
compararse con paises lideres en activos de
cosmética como Francia o Suiza.

Con tu crecimiento y experiencia, ;qué

es lo mds importante de emprender tus
propias ideas?

Cuando tenés tu proyecto en las manos,
no hay limites. Siempre busqué trascender
el dia a dia de un trabajo y considero que
cada paso tuvo un sentido especifico.

22

HOJA DE RUTA DE
DAMARIS
REYNOSO

DESAFIOS QUE TE HICIERON CRECER:

« Eliniciodelacarreraen launiversidad.

» |osviajes adistintos paises del mundo para
la selecciéon de nuevos distribuidores y la
promocion de nuestros productos en clientes:
iLlegué atomar 14 vuelos en 15 dias!

UN DIA QUE NO VAS A OLVIDAR:

e Cuando ganamos el primer premio al mejor
trabajo cientifico durante el Congreso
Argentino de Quimica Cosmética.

ALGO QUE LLEVAS SIEMPRE CON VOS:

* Unanillo de mimadre, Mdnica, que es mi
amuleto de la buena suerte.

EL PLAN PERFECTO DE
UN FIN DE SEMANA:

« Estar conlagente que quiero.

ACTIVIDADES EN TU TIEMPO LIBRE:

« Meencanta hacer deportes al aire libre,
practico Runningy bici.

o También me gusta el mundo de los vinos.
Uno de mis proyectos pendientes es cursar
la carrerade sommelier.

Emprende es una publicacion de Endeavor: Montafieses 2180, piso 6°, Ciudad de Buenos Aires (C1428AQH). Tel. 4780-1548.
Produccién general: Happy Together Contenidos. Todos los derechos reservados. Prohibida su reproduccién total o parcial.
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