A DIEZ ANOS DE LA CRISIS

Las empresas hijas

de la debhacle

Como evolucionaron los emprendimientos argentinos creados durante el
estallido de 2001. Las estrategias que les permitieron crecer en medio del
caos, su performance hasta hoy y sus planes para el futuro.

ecesion, crisis, estallido,

saqueons... el caos total. El

clima gue vivia el pais du-

rante los Meses previos a
diciembre de 2001 —v no hablar de
los tiempos que estaban por venir-
pintaban un panocrama desolador,
no solo desde el punto de vista eco-
nomico ¥ politico, sino que también
marcaban a fuego la vida cotidiana
de los argentinos. Y los negocios,
siempre avidos de estabilidad v un
panorama predecible, no pudieron
sobrellevar la seguidilla de cuatro
camhins presidenciales en menos de
una semana. Las companias inter
nacionales evaluaban la situacion
de sus filiales y algunas incluso de-
cidieron cerrar sus operaciones. Los
empresarios locales, por su parte,
dieron lucha como pudieron, pero
muchos se vieron obligados a bajar
las persianas, “El escenario era muy
deprimente”, dice Sergio Kompel,
CEOQ de ProntoWash.

Sin embargo. a pesar de que el cli-
ma en €l pais era sumamente ines-
table, hubo emprendedores que de-
cidieron seguir adelante. Muchos
lograron hacer realidad el proverbio

“8i no tenes una dosis
de locura, no podés
emprender”, dice Inés

Berton, de Tealosophy.
]

de la oportunidad que genera toda
crisis, otros, en cambio, creyveron
en su idea v buscaron la forma de
concertarla, Es asi como este 2011
encuentra a varias companias na-
cionales cumpliendo diez anos de
vida, que en su mayoria estuvieron
marcados por el crecimiento,
ProntoWash es justa-
mente una de esas hijas
de la crisis. "La pri-
mera operacidn que
abrimos después de
la prueba piloto fue
eldia que cayd De la
Rila. Y encima lo-

via"”, recuerida Kompel, que juntoa su
socio Alan Packer crearon la cadena
internacional de servicios de lavado
de autos que hoy estd presente en
mis de 28 paises, entre los que se en-
cuentran plazas tan disimiles como
Brasil, Estados Unidos, Kazajstan v
Croacia, entre otros, De hecho, uno
de los paises donde muesira mejores
resultados es Kuwait. “Era un pési-
mo momento para hacer cualquier
tipo negocio™, afirma Kompel.

Ante el complicado panorama, los
empresarios decidieron no que-
darse gquietos y encontraron en
la internacionalizacion la clave
para esquivar la crisis.
“Siempre tuvimos
una vision muy
ambiciosa. Sa-
biamos que
queriamos
construlr



una cadena de lavaderos ¥ tenlamos
un plan de negocios que miraba ha-
cia muchos paises”, sefiala Packer,
Y la reaccion fue inmediata: foe é]
quien decidio instalarse en su Brasil

Muchas compaiias
lograron hacer realidad el
proverbio de la oportunidad
que genera toda crisis.
L}

natal para lanzar las operaciones
de la compaiia en San Pablo bajo el
muodelo de franguicias.

En aquel pais el camine fue mucho
mas sencillo que en la Argentina, La
elaccion del mercado brasilefio mo
fue casualidad. “Es uno de los merca-
dos de franquicias mas importantes
del munda”, dice Kompel. La prime-
ra operacion propia de la compaiia
abrid en enero de 2002 ¥ en junio,
cuando otorgaron su primera licen-
cla. va lavaban autos en 7 locaciones,
“Fue lo que nos permitio seguir ade-
lante”, ratifica Kompel, quien afacde
quie, al mismo tiempo, el crecimiento
en L Argentina no resulto como
esperaban. *Habia gente
que habia fracasado en
S5 Moo v bus-
caba entrar

PRONTOWASH

+ Abrid su primera operacion el msmo
dia que cayt el presiders De i Ria, con
una inversidn iniclal de u$s 300,000

# Enconird en Brasil, donde desembarcd
en energ de 2002, el motor crecimiento
para gsquivar ka crisis en  Argentina

# Hay la firma que conducen Packer
¥ Kompel, estd presentz en mas de 28
palses,

en franguicias como alternativa de
ultimo recurso. No era una buena
manera para empezar; El ambiente
era tétrico”, afirma el ejecutivo.

La inversion indcial de Pronto\Wash
fue de wds 300,000 que los empresa-
rios utilizaron para la creacion de
sus famosos “washing karts” que
hoy recorren los shoppings “llevando
el lavado a donde se encuentran los
clientes™. “Este no es un negocio sen-
cillo, pero logramos salir adelante®,
comentan.

LIJOS POSIBLES. Cuanda Indés Ber-
ton legd a Buenos Adres en diciem-
e e 3001, su objetivo era lomarse
un afo sabatics, Habian pasado ocho
afins desde que habia partido hacia
Nueva York. donde
trabajando en una
Impaortante casa de
té se eapecializt en
blends que comen-
ZAron a ser deman-
dados por grandes
empresas ¥ hasta
la corona britani-
ca. 5in embargo,

TEALOSOPHY

# 5Si fundagora, Inés Bertan, comenzi
la compafiia con uds 132 y mma
produccion di 500 kilos. E1 primer
afio aleanzd los 14,000 kilos.

# Es gl proveedor de o principales
hodeles y restaurantas, antre los que
=@ encuentran &l Alvear y el Liao Liao.

# Tiene un local en Barcelona desde
donde trabaja para toda Europa.

su regreso a la Argentina también
estuvo marcado por un crecimiento
inesperado, “Volvi porguee no sopor-
taba ver lo que pasaba en mi pais
por television”, recuerda Berton.
Enseguida, un conocido le pidid sus
blends para un restaurant v descde
entonces “los clientes llegaron por
sisolos”. La lista incluye a hoteles y
restaurantes de la talla del Alvear o
el Llao Llao, “Arrangué con uds 132y
una produccion de 500 kilos v solo en
el primer afio totalizamos unos 14.000
kilos de té. Asi nacid Tealosophy™,
comenta la emprendedora

Berton sefiala que no fue un em-
prendimiento tradicional. “Yo no
tenia un plan de negocios, ni un gran
capital ni nada muy pensando. Foe
puro olfato, muy inocente”, dice 1a
ejecutiva. Sin embargo, hoy Tealo-




sophy es sindnimo de té v sus blends
son buscados por los establecimien-
tos méds importantes del mundo. De
hecho, la firma poses un local en Bar-
celona desde donde atiende a todo
el demandante mercado europeo.
“Creo que fue el momento justo para
crear la compania. En medio de una
crisis tan importante, los lujos po-
gibles ganan relevancia. La gente
no podria comprarse una cartera de
disefio, pero una tasa de té, que po-
see propiedades relajantes v aporta
tranquilidad, no iba a desestabilizar
la economia”, comenta Berton,

Para Manifesto, en cambio, el mun-
do del lujo se derrumbd junto con sus
planes de negocios cuando estalld

Hay un denominador
comun entre las empresas
hijas de la crisis: el empuje

emprendedor de sus

fundadores.

la crisis. Es que con la devaluacion,
la idea de importar muebles para
acercar el disefo a una mayor canti-
dad de pablico pasé de la noche a la
manana a ser un objetivo totalmente
descabellado, “Tuvimos que cambiar

Negocios Nacionales

de rumbo sobre la mar-
cha. Fue un momento
muy dificil”, recuerda
Esteban Iurcovich, que
junto a su socio, Sergio
Cantarovici, abrio las
puertas de su local en
Palertnoe en diciembre
de 2001.

Los emprendedo-
res confiesan que en
algtin momento le-
g4ron a pensar que
no podrian superar
la crisis, “El cambio
fue muy abrupto,
devastador. Y era muy
dificil pensar porgue el horizonte
era completamente incierto”, dice
Cantarovici. Sin embargo, la compa-
nia apeld a los conocimientos de sus
socios -lurcovich proviene de una
familia de fabricantes de muehles—
para comenzar a fabricar localmen-
te los productos de diseno para luego
venderlos en su local. “Empezamos
COon una inversion muy pequena,
que no superd los u$s 15.000, ¥ una
coleccion de replicas con patentes
vencidas de principios del siglo XX,
explica el ejecutivo.

El redireccionamiento dio resul-
tado. Los productos tuvieron una
muy buena recepeion por parte del
piblico, lo gue les permitia a los em-
presarios reinvertir las utilidades v
generar nuevas colecciones, ahora
con diseno propio. Pero no fue sino

FA—H

Y oy

# B local de venta de musbles de disefio
58 cred con |a idea de importar productos
reconocidos, pero la devaluacion eché
por tierra sus planes de negacios.

+ Apelaron 3 ta fabricacion nacional para
poder Crecer.

# La compania liderada por
Cantarowici, Bustin y lurcovich &5 una
de las principales proveadoras en &l
ambio corporativa,

hasta 2005 que la compafiia
logrd volver a su plan original e im-
portar productos de marcas v dise-
nadores reconocidos. Hoy, Manifesto
&5 tno de los principales proveedo-
res de muebles para los hoteles ¥
muestras méds importantes del pais,
vy se hizo fuerte también en el mundo
corporativo, “Nunca recibimos fi-
nanciacion externa y hasta el dia de
hoy continia siendo complicado™,
sefiala Ilurcovich.

La misma situaciin atravesd Gon-
zalo Arguello cuando cred Netactica.
Ante la falta de fondos externos, el
fundador de la compariia que se de-
dica al desarrollo de software para
companias de la industria del turis-
mo v la hoteleria, tuvo gque subsistir
a fuerza de solidaridad. “Nos pres-
taron un departamento v durante el
primer ano la compania no facturd
un solo peso”, recuerda el ejecutivo.

Sin embargo, Arguello estaba con-
vencido de gue sus soluciones po-
drian ser de gran utilidad para las
empresas del sector. “Decidimos
sepuir adelante como pudimos™,
afirma el ejecutivo, El despegue
llegd cuando la firma logrd comen-
zar a vender sus desarrollos en el
exterior a fines de 2003, En aguel
momento su facturacion fue de
solo uds 20,000 v hoy asciende a uds

1.5 milldn,

Quilen tampoco tuvo ingresos
gino hasta un ano después de la
crisis fue Debora Freidkes, pre-
sidente de Placement Solutions
International (PSI). La Consultora,
que se especializa en la gestion de
practicas laborales en los Estados
Unidos, nacid el 13 de agosto de
2001 con uls 5.000 v algunos contac-
tos. Sin embargo, la crisis en la Ar-
gentina fue para Freidkes la gota
que rebalso el vaso, En septiembre,




OTRO MUNDO

# Pablo Fazio tuvo la kdea de crear su
| [rogia marca de cerveza en diciembre
de 2001 cuando su bar dejd de
consequir etiquatas importadas,

# Tardd mas de cuatro afos en hacerda
realidad. La primera botella se vendic
en 2005.

+ Hoy produce 500.000 lros anualments
y comenzo a producin en Mexico.

dos aviones se estrellaban contra las
Torres Gemelas en el ataque terroris-
ta mas importante que haya vivido
ese pais. “El teléfono dejd de sonar,
no habia gente que quisiera viajar
a Estados Unidos v tampoco encon-
trabamos companias dispuestas a
contratar a extranjeros™, recuerda
la ejecutiva, Y después de eso, el es-
tallido de diciembre. Fue terrible”,

Este 2011 encuentra
a varias compaiiias
nacionales cumpliendo
diez aios de vida.
|

comenta Freidkes.

Ese primer ano PSI no pudo co-
ordinar ningin viaje de trabajo y
debid esperar un afo para reactivar
el rubro. “Viajé personalmente a
Estados Unidos ¥ alli todo comenzo
a moverse nuevamente™, explica
la ejecutiva. Hoy PSI gestiona los
viajes de un promedio de 100 jove-
nes porano v en los (ltimos meses

4 # La consultora especializada en ka
| gestion de prachicas laborales en los

comenzd a trabajar también con es-
tablecimientos de Dubai.

FRONTERAS CERRADAS. Para algunas
compafiias, la oportunidad legd por
el cambio radical que generd la crisis
en la relacion de los negocios loca-
les con el exterior. Pablo Fazio habia
cumplido el suefio de muchos cuando
abrio junto a sus socios un bar de
cervezas en Las Canitas. Nutrido
de etiguetas importadas, la crisis
fue un golpe durisimo para su nego-
cio, que de un dia para
el otro no logrd conse-
guir mas los productos
que sus clientes tanto
buscaban. “El castillo
se vino abajo. El pais
estaba prendido fuego”,
recuerda el ejecutivo.

Fueron muchas las
soluciones que barajo
para salir adelante, In-
cluso llegd a pensar en
poner una fibrica v ela-
borar sus propias cer-
vezas. Pero la falta de
financiacion v la ines-
tabilidad del escenario hacian que
semejante inversion fuera imposible.
La solucion la encontrd en la capaci-
dad ociosa que tenian algunas de las
fabricas locales afectadas por la cri-
sis. Fue asi como nacio Otro Mundo,
la compania de cervezas artesanales
que vendid su primera botella recién
en 2005. “Fueron muchos anos de
trabajo, La gente pensaba que esti-
bamos completamente locos. Muchos
s jhan del pais ¥y nosotros queriamos
fabricar cerveza”, comenta Fazio,
Pero solo un ano v medio después, 1a
firma ya estaba exportando a Estados
Unidos y en febrero de 2011 comenzo
a fabricar en México,

Buienes también aprovecharon
la crisis para hacer crecer sis ne-
gocios fueron los lundadores de El
Server Es que en un mercado

PSl1 ARGENTINA

Esfados Unidos no ok sulrid i crises
nacional sing que ambién se vio afactada
por los ataques a las Tomes Geamelas.

# Su creadora, Débora Freldkes, dice
que durante el primer ano ka comparnia
na registrd nngun tipo de ingresos.

acostumbrado a contratar servicios
de hosting en el exterior, los valores
en dilares comenzaron a ser cada
vez mas prohibitivos. “Nosotros ha-
biamos invertido en infraestructura
previo a la devaluacion por lo que
contabamos con la tecnologia para
crecer. Y decidimos entonces apos-
tar en el mercado local y mantener
nuestros precios en pesos”, afirma
Joel Chornik, presidente vy funda-
dor de la compania. La estrategia

Q) EL/ERVER.COM

EL SERVER

# La comparifa de hosting vivid su
despegue durante la crisis. Entre eneno
¥ marzo de 2002, su carlera crecit

de 200 a 850 chentes, que buscaban
reemplazar los alojamientos en el
extarion y en dolares.

# Joel Chornik, uno de los sockos
fundadores, sefiala que la clave de
SU raacciin astuwo en apostar por el
mercado local,

dio resultado: entre enero ¥y marzo
de 2002, la cantidad de clientes de El
Server crecio de 200 a 850, v 1a firma
despegi. “Habia mucha gente deses-
perada buscando hosting nacional
¥ na habia muchas empresas en el
mercado local”, agrega.

Parece haber un denominador co-
mun entre todas estas empresas hijas
de la erisis: el empuje emprendedor
de sus fundadores. “Seguramente
en 2001 alguna vez pensamos que
esto podia no funclonar porgue la
situacion era cadtica. Pero creo que
tuvimos ese espiritu de quien no
quiere fracasar”, analiza lurcovich,
de Manifesto. Muchos los han tratado
de locos pero como senala Berton, de
Tealosophy: “Si o tends una dosis de
locura, no podes emprender”.
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