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tenegocios

Desde una solucion que
mide el trfico peatonal, a
protectores oculares para
caballos de competicion,
moléculas desinfectantes o

zapatos de tango de
exportacion. La acrividad
emprendedora jamas se
detiene. Casos innovadores
en multiples sectores, que
pueden servir de inspiracion.

-

Por Carta Quiroga,
Florencia Radici y Cecilia Valleboni
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toccion por et horas, “Tenemos clientes de la
industns abmennicia v lictea, entre otras”, anade.
L expansitn regional alcanzo a Uruguay, Chile,
Mésacn, Colombia y Paraguay, v este afio sumard
Beasil v ks Estados Unidos. La tercers unidad de
negocios & of desarrollo de parentes de aplicacio-
nes o peenoloEsas 3 grandes corporaciones mundia-
le=- unid empresa mexicana lanzard un producto
global com el licenciamiento de una recnologia de
ellos. Cont uma mversion inicial de USS 600,000,
L empeesa Bacrurd S 10 millones en 2010 y proyec
1a duphcsr & monto este afio,

GretaFlora

Florenaia Ménidez Christie v
inversion inicial: § 5000,
Gareta Sameolalla, escendgrafa, conocio a Florencia
Mender Christe, disefiadora rextil, en una vidnera,
i 20003, crearon GretaFlora, una marca de zapa-
de exportacion. *Habia una necesi-
dad de refnescar el estilo del calzado de baile radi-
cional ¥ ese fue el eje”, desraca Santolalla. En
20069, ks firma abrid un local de venta minorista en
Palermo Soho v, hace sels meses, sumd otra sucur-
sl en Recolera. “La demanda nos motivi a incor-
porar dos nuevas lineas, Cocd v Bridal, disefiadas

Greta Santolalla {40)

atros destinos. El objenv®amediano plazo es
abrir nuevos mercados internaciondles v consolidar
el posicionamiento en las principales captales. Tra-
baja con talleres de produccion artesanal exclisives
¥ Cllerita con uno propio de accesorios y .1p1jqu.'%}

Este afin, el desemibarco en Japdn v las certificacior
nies requeridas las mpolso a montar un taller para
productos presium. La empresa, que nacio cor
$ 5000 de inversion inicial, facturd § 500.000%n
2010y espera crecer 20 por ciento este ano.

“Nuestro negocio siempre fue la exportacion,
pera ahora cambiamos la estraregia: apuntamos al
mercado lanno con zapatos de lujo”, concluye.

Urbix

Herman Moidovan (38)

Irversion inicial: USS$ 300.000

[entre fondos privados ¥ venturs capifa)

El ¢ore de Urbix: analizar ol comportamiento pea-
tonal. Esto es, ofrecer soluciones para incorporar
ka variable peatonal a la gesticn de sunegocio. * ;Para
qué clientes es fundamental? Todos los que
requieren traccionar gente, como sﬁmp_mrw. super-
mercados, cadenas de indumentaria, bingos o casi-
nos ¥ transporte”, asegura Herman Moldovan, el
espudiante de fisica detrds del provecto, A mivel tec-
nolégico, Urhix propone monitorear v medir el
movimiento de las personas, contarlas (cudntas
entran y salen, tempo promedio de permanencia)
v luego aplicar eso en la operacion y la estrategia
Por ejemplo, st entran 1000 personas a un super-
mercado en una hora, avisarle al gerente Operati-
vo que debe abrir mds cajas. *Las herramientas,
Smart Count y Smart Crowd, nos permiten digi-
talizar cualquier plano y ponerlo en funcionamien-
to del comportamiento de la gente. Simulamos para
poder predecir, con una linea de negocios para valo-
rar espacios comerciales™, completa. Con una inver:
siom inicial de US$ 300,000, Urhix —cuyos proyec-
tos iniciales daran de 2002- provecta duplicar su
facturacion esre afio, especialmente gracias al sec-
tor de ganung, en el que tiene como clientes a dife-
rentes cadenas de casinos v bingos, dice Moldovan,
aungue no revela la cifra, También trabajé con o
Gobierno de la Ciudad de Buenos Aires para moni-
tarear ln capacidad de Jos locales hailables.
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Deada arriba: Benjamin Amaya
{FouProy, MomiEsno Badfion
(Dl Goit Cluts), ignaacics
Aynz (AP Group) y Vipkerting
Paronl (Huiri Baby).
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ican informacion sabre

datos sobre las fechas y la

mndahidad de inso . Ponferrada explica que
st princapal objenifo e que “se pueda jugar cuan-
do quisersin ¥ dogtle quieran”. “Fl foco, para 2011,
5 CTECEr En 1 aspiramos a llegara los 15.0007,
anade, y ackal que para los sponsors es clave con-
tar con massgerinca, Fotbolinker nene 4100 jugado-
ot imeis gF 400 equipos formados y un directorio

de 400 gk
a las canchas con un sisterna de
VA « AMCPULS.
FoxPro
Benjamin Amaya (30)
Inversidn Inicizl: $ 100,000,

Junto a su padre vetennario, Benjamin Amaya obser-
vy um nicha desatendido: protectares oculares para
eaballos. especialmente aquellos dedicados a activi-
dades como el polo, las carreras y el salto. Desarro-
Iaron Jas matrices v hay ofrecen cinco lineas, como
los de caballos de polo, lentes oscuros para cui-
darlos del sol v otro para el transporte. “El 90 por
ciento del mercadt es externo, via distribuidores en
Francia, Alemania v los Estados Unidos. Ademis,
cerramos con uno de Singapur, que va a tomar el
Sudeste Astitico; v otros de Inglarersa v Canadi™,
cuenta Amaya. Como proyecto nuevo, estd en
pleno desarrollo un protector cerebral para los equi-
nos. El afio altimo vendia 500 unidades y para este
anio proyecta unas 1000, a wun precio promedio de
LSS 150 cada una, con lo que facturaria § 600.000.
Lamversion imicial fue de $ 100,000, con $ 40.000
otorgados por el Gobierno de la Ciudad de Buenos
Aires, La producaitn esta rercerizada, con un equi-
po de ralabarteros que hace el ensamble. *Somos
los imicos jugadores del mercado con la idea paten-
tada en la Argenting, los Estados Unidos y Euro-
paT, asegurd Amaya,

Digital Golf Club

Maximiliano Belfiorl (32) v Gustavo Acosta (40)
Inversion inicial: § 80.000.

Motivados por la pasidn por el golf v la necesidad
de desarrollar una competencia federal, cmeo socios
erearon Digital Golf Club, trasmvertir § 80,000, Se
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que logra superar las harre-
naturales de los torneos tradiciona-
les s llega de manera directa a todos los clubes v gol-
fistas en simultineo, Elinico requisito es contir con
betndicap nacional vigente, “Con laidea, me reuni
conexpertos en el tema y de ahi salid el primer regla-
mento”, recuerda Belfiori. La firma trabaja con ¢l
apoyo de sponsors, que e permin realizar ¢l sistes
o cliggital y el sitio soeh, En 2010, la empresa no fac-
turd, pero espera hacerlo desde mayo, En junio de
2009 se dispurd la primera fecha, que reunid a mas
de 500 golfistas ¥ 80 clubes. “Hoy tenemos mas
de 2000 golhstas de 180 cdubes de todo ¢l pais ¥
aspirams, en esta echicion, a reunir a mas de S0007,
asegura. " La estrategia es porenciar una competens
cia de vanguardia en el mundo del golf, con la
finalidad de brindar mayores beneficios™, afiade,
A futuro, espera expandir la competencia regional-
mente. Ademads, este afio lanza dos nuevas plara-
formas digitales, Digital GolfAds.com y Digital Golf-
News.com, que brindan informacion a la comu-
nidad de golfistas y una herramienta digial de come-
pra v vena de articulos.

lgnacio Ayanz (25)

Inversion imicial; USS 250.000.

Agustin Fusaro, Nicolds Bomni, Matias Miche-
loud e Ignacio Ayanz son los socios fundadores de
ALP Group, que desarrolla generadores de ener-
gia edilica. La idea, en la que destinaron una imver-
sion de USS 230,000, surgit a partir de una tesis
urnversitaria, hace cuatro afios; que trataba sobee
la tecnologia aplicada a los autos hibndos, la mis-
ma que hoy unlizan para desarrollar los genera
dores de energia edlica de baja potencia, *Pensa-
mos en los propictarios de campos v viviendas ais
ladas sin red eléctrica, donde los grupos electro-
genos son 1a tinica forma de abastecerse de ener-
gia", describe Avanz, que comenzo a comerciali-
zarsu producto este ano, La estimacion es que hay
15,000 campos de 500 0 mads hectireas en los luga-
fes de mejor viento gue disponen de alguna
ineficiente o costosa forma de autogeneracion elée-
trica, A eso se suman 300,000 viviendas sin lue
Al potencial en tierras nacionales, Ayanz afiade el
internacional: “Hay pafses con regulaciones que

permiten generadores edlicos ¥ solares para ven-
der energia a.la gd nacional, v el valor otorga

ALP Group



it en 2005, pretende desarrollar microturbinas

para abastecer con energia eléctrica a poblacio- 7

nes aisladas cercanas a un no, *Trabajan en rios
de baja velocidad y baja profundidad (minimo 2
metros), no utilizan combustible y son de muy bajo

impacto ambiental ", destaca Mosconi, La diferen-

ciacion frente a sus competidores sustitutos —como

las pantallas solares v los generadores & combus- =2

con bajo nivel sonoro v costos accesibles. La

energia obtenida de una turbina es, como refe- 77

rencia, la consumida por una casa de familia sen-

cilla (6225 Widia), “Estamos tramitando el paten- /J

tamiento y fabricaremos las primeras turbinas de

plan de negocios, que proyecta vender 48 murbinas
el primer ano”, adade. La inversion proyecrada

s de § 20.980. “El producto captard al mercado 27

mediante la venta a uno o dos clientes estratégi-

~ The Pick Market

Francisco Calusio (39)

|meersiin inicial; LSS 200.000.

Francisco Calusio es contador y ex director
Comercial de Chandon, una posicion que lo ins-

pird a crear The Pick Market, un mercado top,

tion-es que produce energia eléctricalas 24 horas, © 7~~~ en plena Recolera, basado en el concepto de selec-

cicn desde [a ofera. *Significa tener lo mejor

7 decada categoria con ¢l precio mis competiti-

vo posible, Busqué crear un formato arractivo
para la compra de alimentos v bebidas, a dife-

, rencia de loshipermercados, conmucha catego-
muestra, para después comenzar a cumplirconel - e

7

Es

fia y poca profundidad”, explica el entrepreneur. j 9,

Con un desembaolso de USS 200,000, abrio la

7 primera boca en mayo de 2010, un local de
7 250m* con espacio gastronamico ncluido. “Todo
/’ - estd pensado v ambientado para que el consumi-

/; dor viva una experiencia de compra; que al
momento de comprar un producto sienta que ya
o et saboreando, Un enfoque gonrmet con una
dosis de sofisticacion”™, describe su negocio, en
¢l que cuenta con 1700 referencias y 12 emple-
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cos v multiplicadores de cada zona™,

Duplipark ados. “El sucfio s abrir 10 locales en tres afios
Ezequiel Guinburg y Alejandro Zubimendia (32) (X:/f/;» v expandirme a Brasil, Chile, Perd y Uruguay™,
Inversidn inicial: § 200.000. i //j - anticipa Calusio, con un business plan con un
El problema de estacionamiento, el costode liscoche- 7 /(///' objetiva de un retorno arriba del 40 por ciento
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anual y una facturacion de US$ 1 millon entre
el segundo v tercer afio de funcionamiento de
cada local. A la hora de definir el secreto de su
idea, dice que la autenticidad y que nada quede
librado al azar son clave.

Josefina Gamboa y Leticia Amarin (36)

Imversitn inicial: 2000 euros.

Desde 2008, Josefina Gamboa, basada en Bue-
nos Aires, v Leticia Amorin, residente en Paris,

materializaron la idea de un proyecto comer-
= cial de interés social que vinculara innovacion,

ras y el crecimiento del parque automotor desper-
taron a los ingenieros Ezequiel Guinburg y Alcjan-
dro Zubimendia, Duplipark desarrolla una plata-
forma mecanzada que permite estacionar un auio
sohre otro, Las ventajas: posibilidad de descenso
ante corte de energia, trabas de segundad mecini-
ca automdticas y un disefio especial de las vias lare-
rales que lo hacen mds liviano y estatico. Con
$ 200.000 de inversidn inicial -incluido ¢l subsidio
de la Ciudad de Buenos Aires—, montaron una plan-
ta de ensamblado en Villa Crespo, Cuenta con tres
tipos de clienres: garajistas que quieren ampliar su
capacidad, edificios que buscan maximizar el
espacio y particulares con mds de un auto. El equi-
pose instala en el lugar y no requiere obra civil, a un
costo —varia segiin el modelo, que depende del

H
N

.\
R

W

NN
AN

Pampa & Pop
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peso del auro— de entre USS 5000 y USS 6000, J/ //f identidad argentina y responsabilidad social.

“La estrategia es llegar a los clientes y mostrarks que ///;.;f Pampa & Pop propone el concepto de moda éti-

rienen esta alternativa, El desconocimiento es ;-;,;,@ ca, que uriliza materiales ecoldgicos bajo

nuestro principal adversanio”, aseguran, La firma fj/f-_’/% esquemnas de produccion innovadores, como e

estima que este afio venderd 100 unidades. “Que- 7 % comercio justo. La linea de productos va desde  Amibi, Exeuel Angaliio-
remos desarrollar nuevos productos relacionados ,;i/(;{ remetas de algodon agro-ecologico hasta pro- mmw
con la optimizacion del espacio para estacionamiern- ;;%1{;’; ductos de cuero como carteras, guantes, fajas, Federico Scaghion y Alsiandro

5// Sala, de Bording Film

[0, PeTo prara otro tpo drdjz{'.anﬁdpnm “77"  cinturones, sobres y tapados. El proyecto fue
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Migue! Angel Bravo retanso el
Buggy ¥ persigus &l susfio de
fabricar & primer auto 100 por
cienio arpaning

]
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ganador de BA Emprende 2008 y particip en
ferias comerciales internacionales en Francia y
Japan. Cuenta con 40 puntos de venta, ubicados
en Bélgica, Suiza, Iralia, Francia v Japon, entre
otros, “En 2011 queremos lanzarnos al merca-
do local y a América latina”, destaca Gamboa,
que tiene el espacio para un showroon: en Paler-
mo y mira de cerca a Brasil. “Nuestros provee-
dares son ralleres familiares, pero nos gustaria
tener nuesteo propio espacio”, se entusiasma. El
emprendimiento, que surgiG con una inversion
de 2000 euros, facrurd 70,000 euros en Francia,
su principal mercado,

MR Technologies

Carlos Martin (67), Maximo Ramia (58)

y Eduardo Fried (52)

Inversion inicial: USS 50.000.

En plena crisis de 2001, dos contadores y dos fisi-
08 S€ ANIMarof) & crear una empresa que desarro-
lla elementos de medicion e instrumentos de labo-
ratorio para companias del sector productivo
de servicios. Con una inversion de USS 50,000,

comenzaron con productos para ¢l sector petro--

lero por resonancia magnética molecular, que per-
mite medir la capacidad del ceservorio. Des-
pués, su porfolio crecio: Macromedidores de Flu-
jo Electromagnéticos, para medir grandes consu-
muos ¥ con multiples prestaciones, v Sistemas de
Control Spray Meter, un micromedidor para pul-
verizadoras e inoculadoras para la produccidn

M.{
1?

,;:;f}

agricola. “Este afio presentamos un medidor elec-
tromagnético de uso residencial, que mide con
mayor precision si hay una canilla con agua
perdiendo, v un sistema de caprura por blueto-
oth”, cuenta Eduardo Fried, “El objetivo es impo-
ner este npo de medidor, ganar market share b
que las empresas proveedoras de agua conside-
ren esta migracion”, afade. La firma tiene 750
clientes, como YPE, Arcor y General Deheza, entre
otros. Trabaja en medidores de caudal de leche
que ingresa del rambao a los camiones, ¥ que
pueda medir la calidad. Tiene una fibrica en Cér-
doba, con capacidad para producir 15 macrome-
didores diarios, y de 5000 a 10.000 mensuales de
los residenciales. Para 2011, proyecta invertir
U158 750.000. “Hace cuarro afios crecemosal 30

por ciento anual™, sefiala, sin dar cifras.
Migue! Ange! Bravo (49)
Inversion Inicial: WSS 3,5 millones.

El arquitecto Miguel Angel Bravo es reconocido
en el mundo de la innovacion, primero, por Nach
One, el primer auro 100 por ciento argentino
que cred de la mano de Compariia Argentina de
Auromdviles. ® Quise crear la primera automotriz
argentina™, asegura. A pamir de ahi, fundé un gru-
po de cuatro empresas: Bravo Motor Company
Sport Racing, Compafiia Argentina de Celulares
ArqBravo y Compania Argentina de [nnovacio-
nes Inmobiliarias ArgBravo. Con una inversitn
de USS 3.5 millones -USS 2 millones del premio
Invertir 1999 v LSS 1.5 millon en ls etapa de

Grupo ArgBravo

angeli- comenzd a desarrollar modelos innova-
dores. "Tenemos el respaldo de nuestro Business
Angels Club, constituido por 400 inversores ¥
emprendedores”™; explica. La empresa relanzd el
boogte, denominado Buggy Booge ¥ equipado
con maoror Fiar, que tiene un precio de USS 18.000
v del cual proyecta fabricarentre 20y 30 por afio.
Pero su foco de atencidn principal esea puesto en
¢l desarrollo del Automdvil Popular Argentino
(APA), que se venderia a LSS 10.000, y de un
city ear eléctrico, Rod On. *Sobre sna adapeacidn
del APA, estamos desarrollando ena unidad axi
que ya fue presentada al sindicaso™, explica. En
su compania de celulares desammolio o ABCell, que
apunta a integrar la mayor cantidad de tecnolo-
gias: estd presupuestando ¢l promes 4G de laregion.
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Miller y Miller

Eduardo (57) y Laura Miller (30}

Inversion inicial: US$ 70.000.

Con 30 afios de experiencia, ol fotografo Eduardo
Miller se asocié con su hija, Laura, para crear un
emprendimiento familiar en 2003, con LSS 70,000
de inversidn. Miller v Miller apuesta a dos tipos de
anunciantes: grandes empresas, para las cuales tra-
baja a las drdenes de las respectivas agencias; y
PyMEs, a las que brinda un servicio integral, que
incluye el provecto de campaiia grafica y la reali-
zacion ¥ publicacion de los avisos, “Nuestro pabli-
co objetivo son las pequeiias empresas ¥ apunta-
mos al desarrollo junto a ellos™, asepura, La pre-
miza de Miller 8 Miller es que los clientes e lle-
ven debajo del brazo el producto envuelto para
regalo. Por eso, cuenta con un departamento de
arre en un estudio propio en Villa Crespo. Tiens
26 clienres: algunos son abonados por mes y otros
son contratados para campafias especiales. *La
estrategia es ganar tres nuevos clientes en el pri-
mer semestre, Hoy no podemos superar los 40,
porque se pierde la personalizacidn”, puntualiza,
En 2010, facturd § 750,000 v, con una inversion
de USS 18,000 para k renovacian de equipos, pro-
yecta un crecimiento del 20 por cientoen 2011,
Blesfoods

Federico Romanella (36)

Inversidn Inicizl: § 5000 propios y § 40,000

{subsidio del Gablerno de la Ciudad de Busnos Alres).
Como consultor de agronegocios, las visitas al
interior le mostraron a Federico Romanella un
universo de productores de alimentos. “Me parecid
Interesante unir sinergias v tomar productos inno-
vadores de productores pequesios para comerciali-
zar en Capital Federal”, cuenta, Su funcidn: ser el
nexo entre el productor del interior y los potencia-
les compradores, En sintesis, dar soluciones, Sin
embargo, admite que la relacién con sus provee-
dores o siempre fucideal. “Caandomanejis la mar-
ca de otro, siempre hay riesgos”, dice. Probo
comercializar té, mate cocido, miel y galletitas, entre
otros productos, pero hoy estd enfocado en pastas
secas saborizadas. “Los principales clientes son res-
taurantes, con compras promedio de entre § 500 y
$ 600", explica. Su primera inversitn, propia, fue
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de 5 5000, y loego gand un subsidho del Gobiemo de
ks Gindad. “Facruré § 115.000y proyecto § 150,000,
adelanta. Sus desafios: llegar al mercado externo v
Walter Goldstsin (35)

desarrollar una marca propia de pastas.

Inversidn inicial: USS 15.000,

Laexperiencia de Walter Goldstein en un centro
de desarrollo de audifonos para hipoacisicos le
permitid conocer de cerca la audiologia, “Apren-
di a hacer instrumentos auditivos a medida v encon-
tré que, en la Argentina, nadie fabricaba audifo-
nos profesionales para misicos”, recuerda Golds-
tein, quien fundb la marca Vio con una inversion
de LIS 15.000. La empresa facturd $ 100.000 en
2010 y espera duplicar su resultado en 2011, Segin
Goldstein, con el primer prototipo, en 2009, obru-
vo respuesta inmediata: ¥ Los midsicos ya no teni-
an que viajar a los Estados Unidos para tener su
auricular a medida®™. Los auriculares, que funcio-
nan come retorno en el escenario, son inalimbri-
cos. La ventaja: denen un tapon que funciona
como aislante del sonido externo. Durante 2010,
vendid 50 equipos a USS 550, y entre sus princi-
pales clientes se destacan Carupecu Machu y
Charly Garcia. "El objetivo es lograr una
estructura para acceder a canales de distribucion
en ¢l resto del pais. Queremos construir centros
auditivos conuna fonoaudidloga —toma las impre-
siones—y un representante de la marca™, ade-
lanta. En octubre, quiere llegar a Rosano, Cor-

doba y Mendoza. “La estrategia os clara: ser la
primera marca de auricalares -In Ears- persona-
Blas Bricefio (45)

lizados de América lanma”™.
Inversion iniclal: § 20.000.

La experiencia de Blas Bricefio en desarrollo de
softiware comenzd con un emprendimiento,
con compaiieros de facultad, para entsdades finan-
cieras. “Aparecio un provecto pars tina empre-
sa del agro y vi que habia un nicho™, recuerda.
Asi, en 1992, se enfoch en dos secrores: lss empre-
sas de construccion v de agro, a las que se

Wall Ears

Finnegnans
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catalogos, con la posibilidad, luego, de montar un
shoeroom, *El objetivo a largo plazo es ampliar
¢l aleanee geogrifico, el rango etireo y sumar nue-
vas lineas, mds la generacitn de recursos para
financiar mis provectos de La Usina”, dice Belli-

zari, y completa: “Buscamos implementarun plan -

de negocios operando con realidad de una empre-
sa social que estd en el sector de indumentaria”,

- 48

Maria José {32) & lgnacio Gambandé (25)
Ireversidn inicial: USS 50.000.
Tomar mate en |a Argentina es un simbolo, v un

hibito, que generalmente se practica en tiempos
libres, vinculado a la compaiifa. Sin embargo, en =5
determinadas circunstancias, como la oficna o el

auto, se torna complicado cebar, *Identificamos

mitltples articulos que facilitaban un cebado indi-

vidual, pero que, porsu baja calidad, pierden a esen- -

7

cadn de biodiesel ¥ proteinas como suplemento
para alimentacion animal (ambos productos se
generan en el mismo proceso). Comenzaron gra-
cias a un programa del gobierno de la Ciudad, qgue
les brindi el espacio fisico de incubacidn, Llevan
invertidos US$ 15.000, pero buscan la inyeccion
de USS 150.000 para armar la planta piloro,
“Ya hicimos pruebas de laboratorio, la ingenieria

. de detalley las proyecciones financieras. Ademds,
5 cerramos un convenio con la UADE para usar sus

laboratorios. Es un proceso de largo plazo y espe-
ramos tener la planta el afo que viene”, cuenta
Diner. & partir del cuarto afio, la empresa factura-

= ria UUSS 3 millones, “El mercado tiene una pata

X ‘ local para productores de biodiesel como comple-

cia”, cuenta Ignacio Gambandé. Con una inversion

de US$ 50,000, surgis Unimate, que desarrolla un
termo-mate eléctrico autocebante que permita

vivir la experiencia de elegir cudndo cebar un mate

de forma individual, manteniendo la remperatu- -

ra. “La estrategia es modernizar la experiencia

individual de tomar mate , aunque no queremos

reemplazar la tradicional”, asegura. El plan de 30
negocios incluye la produccion tercerizada enun
matriceria —estaria terminada hacia fin de afio= =
yproyecta la venta de 1500 unidades en el primer
aiio, “Estamos cerrando el protonpo final v empe- -5
zaremos a producir 2 fines de 20117, asegura. A 5

futuro, afiadird accesorios adicionales y apunta-
ri a la personalizacién. El termo tendrd un valor -
estimado de $ 100 y apuesta al desembarcoen
Urtiguay, Paraguay v Sina (el mayor consumidor 55

fuera de América latina) en los proximos afios.

Algae Liquor
Fabian Diner (29), Maximilian Bemaus (28),
Diego Musoling (29) y Pedro Biain (31)
Inversian hasta ahora: USS 15,000,

Desde mediados de 2009, Fabidin Diner, Maximi- 3558

lian Bernaus, Diego Musolino v Pedro Biaif tra-

bajan en Algae Liquor, que busca producin a 3

partir del cultivo de microalgas, aceite para el mer-

o
“‘
»

. mento del aceite de sofa—un segmento de LSS 600

millones—y para la Unién Europea. La parte de

: la proteina estd pensada para exportar como sus-

tituto de la proteina de soja®, concluye Diner,

Guido Calvete, Juan Bautista Mugaburu, Nicolds
Kozuszok, Gonzalo Pereira y Juan Manuel

- SPAxio

> Femndndaz Graziano (22)
= Inversion Inicial: USS 200.000.

La motivacicn: dare una vuelta de merca al nego-
cio y encontrar un nicho desatendido, Desde un

: aula de Ia Universidad Torcuaro Di Tella, cinco
© estudiantes de Economis Empresanial crearon ¢l

proyecto de ina spa eachastvo para hombres homo-

. sexuales. Conel plan denegocios terminado, espe-
= ran los inversores. “La Asgenting & una de las
- capitales del runsmo gayenel mundo v, con la san-

citin de la Ley de Masrimono lgwalitario, nos pare-

Y cif una buenia opornmidad”, euenta Guido Cal-

vete. Laidea, que surgit s mediados de 2010, pro-
yecta una inversion de LSS 200,000, que incluye

\ la remodelacion de una casons antigna. “Estard
. enPalermo Sohoy apuntass tango al publico local
% como a los turistas™, avanza. “En ks Argenrina,
: soloel 10 por censode lostursas que desembar-

can ¢n ¢l pais son bomosexuales™, aclara, v

_ mcplknqucamm-ﬁnuqm “inves-
¢ tigar a fondo por descosacimiento total ", El
:  precio estimado de bod seatamsentos ¢ servicios

- tende concretar &l negac § lemss las capacidad
N del pa, de 50 personas sslie.

varia entre § Jﬂﬂrihm SPAxio P“‘i\




Simple Solutions
Tomas Ramos Mejia y Martin Elicagaray (30)
Inversion inicial: $ 75.000. a7

Martin Elicagaray habia pasado updfies en un
cowntry y Tomds Ramos Mejia eragladministrador
del edificio donde vivia. | escubrieron una
oportunidad de negocios pard desarrollar un siste-
ma de comumicaciin online onentado al control ¥
seguimiento de administraciones de consorcio. Ast,
se pueden reservar onfine los lugares de uso comin,
como SUM, parrilla, cancha de futhol ¥ tenis,
autorizar el ingreso de invitados v realizar encues-
tas. “La genre dejd de ir a las reuniones de consor-
cio ¥, cOon este sistema, ya no son hecesarias™,
cuenta Ramos Mejia; Desde que comenzd a ope-
rar en noviembre de 2010, la compaiia adminis-
tra 10 edificios y cuatro cowrtries en la zona norme
de GBA. Con una inversion de $ 75.000, facturd $
4000 en 2010 v provecta $ 120,000 para 201 1. *La
estrategia es generar volumen, porque el negocio
pasa por tener masa critica a bajo costo: la gente
o st dispoesta 2 ver quoe sus expensas aumenten”,
destaca ¥ explica que se cobra un fee mensual de
mantenimiento del sistema, que variaentre $ 2.5
5§ 3.5 porunidad funcional o lote acuvo, “En el cor-
1o plazo, queremos consolidar el sistema y ver la

Patricia Busquet v
BGeitferrmo Frusto, o
Pampagoismet,
desanmiian producios
2 base da misl

%

_—

=

msiiﬁlid.gdiﬁ'ﬁifﬂdcr OATOS SEIVICHOS, COM farje-
- tagmignéticas para edificios particulares”, explica.

“Los planes para 201 | incluyen el desembarcoen La
Plata y Capital Federal, seguido por Cordoba,

Mar del Plata, Uruguay v Brasil.

Guillermo Frusto (41) y Patricia Busquet (36)
Imversidn inicial: US$ 150.000.

Pampagourmet s¢ orging como empresa de pro-
duccidn de miel a granel. *La erisis de los mitrofu-
rnos desplomd el precio v, para no entregar la miel
sin valor, decidimos dar un salto en la cadena de
ru't.:.ll.m:ir.'m". recuerda Guillermo Frusto, Con cono-
cimientos culinarios, y amante de mezclar ingre-
dientes e mnovaren recetas, el emprendedor comen-
z0a elaborar productos en forma casera hasta lle-
gara la linea actual. Asi, desarrollé una linea
gonrmet —desde aderezos hasta condimentos—
que tiene a la miel como ingrediente comiin. Pam-
pagourmet surgio en 2004, con LSS 180
inversion inicial. Facturd § 1,2 millén en 2
provecta duplicarla en 2011 En total, coenta
1000 colmenas en Bolivar, Navarro ¥ Daircaux.

-

AA LA
7

esta tilnma, rrabaja en una prueba piloto con media
L hectarea plantada de frambuesas, moras, olivos,

I
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¥, U Cane v

para b cesTados ¥
edificios. en i@ que ios duehcs
paeden comgiar botelas

Tty rwrty P

vides v algunas hierbas aromaticas. *Una vez
finalizada la prueba, nuestra idea es extendernos
en la produceitn primana, pero administrada como
una unidad de negocios independiente™, explica.
La firma comercializa sus productos a raveés de
las principales cadenas de refail. “En lo comercial,

08 Interesa posicionames en Aménca laitma™, ase-

en nueva lineas,

Wine Floor

gura. A futuro, los planes son seguir innovando
Mirnlae Ma
MiAMNES L

Inversidn inicial: USS 95.000.

El concepto ideado por Nicolas Caniete es sencillo

pero, al mismo tempo, complejo: un ambiente recre-
ado como una cava, con botellas acostadas contra
la pared, cada una con una traba, y conectadas a
una pantalla ticnl. El comprador —gue ingresa con
una tarjeta de *socio™—paga con mneta de credi-
to, recoge su botella y vuelve a su departamento. “Es
emular la cava de un particular, pero instalindola
en edificios de departamentos o barrios privados,
Para controlar el ingreso, tene que ser en ambien-
tes semi-privados”, puntualiza Canete, que lleva
invertidos LISS 95,000, Tanto el softusene como ¢l
mecanismo de raba de las botellas son nacionales.

Su provecto os finalizar 2001 1 con seis cavas insta-
lackas ¥ una facturacion de LISS 100,000, va que cada
ina requiere una inversion de entre LSS 25.000 y
LISS 45,000, en espacios de 12 a 200m’. Cada cava
nene, en promedio, entre 600y 800 bebndas, en su
IMAYOTHL VINDS, pero también orras como ron ¥ vod

kar. “El objetive es probar el modelo localmenre y
expartarlo, De hecho, va tuvimos conversaciones
con México™, anticipa el enfreprreneur, que pro-
viene del marketing v penso la idea coando se mudo

a Palermo en 2006 v toclavia no existia la oferta de

behidas y gastronomia de la actualidad.

Futholinker.com =
Santiago Ponferrada (32) \
[mvarsitn inicial: USS 30.000. \

El fiithol mueve pasiones y Santiagy ml‘unrfrr.td;mu.-é-
lizador de cine e hincha de Lanis, cred una red socil
de futhol araterer para dar soluciones a jugadorgs,
equipos, canchas ¥ tomeos, Expenmentado ongani-
zador de partidos entre amigos, siempre sufrid el des-
plante a dlrima hora: ese fue el disparador. “El nijtdeo
de nuestro negocio es ¢l partido de Rithol™, g\ph-
ca. A traves de Furbolinker, que se langd en abil de
2010, enconerd la oportunidad de unira |gdhnn-

tos actores del deporte. Los jugadores pulen cre- :|-4.".
by
ofY—aAfN
&\ L
1 W b aan
i LY ©
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Agustin Badang, de
Emgrewans, tesamoild un
S0MAEre [N Alcuti
lanes de negocing

aesa enengia es mayor al de la exrraida de la mis-
ma red. Urnguay ya lo implementa™. Hoy, fabri-
ca 30 generadores edlicos y la expecraniva es cerrar
el afio con tna facruracion que superara § 1 millon,
Por otra parte, los socios descubrieron otra veta:
aprovechando el interes de las empresas por adqui-
rir productos de energias sustentables (edlica v
solar), arman desarrollos adaprados a la necesi-

e cada una,

encial solar hay un universo de mas de 45.000

“Al analizar las zonas con alto

"_)"i:smhh:cu11|m1!us de mis de 500 hectireas v

necesidades insansfechas™, concluve.

Nutri Baby

Valentina Peroni (38)

Imvarsitn inicial: $ 1 milldn.

*Cuando naci mi primera hija ful al supermierca-
do v la farmacia en bisea de alimentos para bebe,
un producto comiin en ¢l exterion pero no encan-

tré nacla™, explica Lt genesis de Nutri Baby Valen-,

nna Peroni, quien, en ese momento, e gerente de
Trade Marketing en Marrel. El paso sigusente fue
umrse al INTL que la ayudd en of desarrollo de los
productos, v a una ingeniera en Alimentos, “Deci-
dimass, entonces, hacer el alimento organico, libre
de pesticidas v fungicidas, sin modificaciones

Pt AFENTLMEL
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en un bebé,
ﬂﬂdr Htlpﬂ .Jﬂm: tepo de dos
ﬁim v una inversiom de \.ql‘rl .‘,i 1 mi[ltin. comenzi a
eomercializar el alimento, que se produce en una
planta de 550 metros en Chacarita, En 2010, factu-
86 5 3 millones, pero este afio se acercari a los § 5
millones, gracias a las exportaciones a Pena, Brasil,
Uiguay v Paraguay. Vende, en promiedio, 80.000
poles mensuales, que se consiguen en supermerca-
dos Warmacias. *El desafio s eficientizar al maxi-
mi b produccion para-poder exportar ain mads™,
aclmire Péroni. “Apuntoa madres urbanas y moder-
s, duee quiz tienen menos tempo libre, v buscan

un producto saludable, Lo angdnico, st bien no es
el foco, es un pluss Nuestra diferenciacion estd en
la relacion preciofalidad”, concluye.

Anuslin Badano (34)

[mversidn inicial; USS 120.000.

Hasta el aio dltimo, Agustin Badano manejiba el
fondo de Innovacion Teenologica del Banco San-
tander Rio. Era él quien seleccionaba cada uno de
bos casos con potencial. Recibia cerca de 1500 pro-
puestas al afio, en general, mal presentadas. Asi, |
surgio la inquietud por crear Empreware, un soft-
wearre para desarrollar y ejecutar planes de negocio
sin necesidad de saber sobre la materia, “El 60
por ciento de nuestros clientes son emprendede-
res v el 40 restante PyMEs que piensan en nuevos
PrOYectos, coma crecer o, simplemente, en armar

Empreware

stis presupuestos anuales”, explica el entreprene,
que concentra el 97 por cento de fas ventas fuera
de ln Argentina, en 20 paises, como los Estados Uni-
dos, México v Espaia. “ Brasil seri el priximo d
tino ", adelanta, Con seis empleados, Badano afir-
ma gue, de tas 300 personas que diariamente prue-
ban la version gratuita del soft, cinco hacen e ipens-
dea la version paga, que cuesta USS 100. Pero ade-
larta que, una vez gue consolide las estrategias, el

crecintiento serd exponencial, Busca optimizar y
aumentar las camparias en Internet, y estd desarro-
llando una solucidn Saa$ (softeare como servi-
cio, en inglés}, que mejorard el ratio entre usua-
riosy clientes por ln resistencia de la gente a bajar-
s programas en sucomputadora. También esta cre-
ando plantillas de planes de negocio especificas para
distintos tipos de actividades, “En 2011 proyecta-
mos vender USS 400.0007, sintetiza,
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Jullta Gayoso cred
Indiarra DX prandas que
coRmibinan tecnokogi y

il ines Sl

Elementos Argentinos

Femando Bach (42) y Pablo Mendivil (36)
Inversion inicial: $15.000.

La localidad mecomana de Tafi ded Valle fue el cen-
tro de mspiracicn. * Me contaceé con tejedores loca-
les, compré muchas de sus cosas, organicé una
feria v vendi todo. Aci hay algo, pensé™, recuerda
Fernando Bach. Asi fue como comenai el recorrida
enauto porel nore de [a Arpentina en busca de tefje-
dores y armsanos que pudieran replicar disenios on-
ginales refiidos con elementos naturales, como yer-
ba y repollo. *El concepto es hecho a mano v con
disefio argenting™, cuenta. La venta del auto, mas
S 15000, fue la mversitn inkcial para generar stock,
Descle hace seis meses, coentacon un local en Paler-
ma Vigjo, desde donde, ademds de la venta dealimo-
hadones, caminos de mesa, mantones para los pics
de la cama y rextiles antiguos, se pueden solicitar
alfombras a pedido. “5¢ logra una picza inica ¢con
lana pura de ovigaen telar v tefida al naniral ®, expli-
cit, La empresa coenta con un 50 por cento de clien-
tes extranjeros. “Estamos en pleno crecimiento de
produccion y venta. Nuestra idea es crecer, no hacia
ot local, sing en cantidad de tejedores™, explica.
Lanzadaen 2006, facrura § 1,1 millén en 2010, “Fl
plan a cineo aios es contar con un depdsito propio

v coloristas en Buenos Aires™, asegura,

Tt APETILAL
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Indarra DTX

Julieta Gayoso (39)

[rversion Inicial: USS 100.000.

“Vengo de la industria textil, siempre me gustaron
la tecnologia ¥ la innovacion, ¥ en ¢l mercado fal-
taba una propuesta no an enfocada en la moda en
s, stno en la unlidad del producto™, resume Julieta
Gayoso el onigen de Indacra DTX, la empresa que
fundd con una inversion de USS 100,000, Con un
disefio estéric, pero neutro, cada prenda ofrece
i plees: clesde una camipera con paneles solares para
recargar gadgets, v chalecos con rratamientos ant
muanchas hasta remeras con proteccion UV o repe-
lente para insecto a base de atronela, en precios de
585 a5 2500. “El otro valor es la concordancia con
los principios de trabajo v desarrollo sustenmble,
ademis de materiales como algodon, hambd, poliés-
ter reciclado v eolorantes sin solventes™, afiade. En
Indiarra DTX s¢ "sintonizan” dos equipos: uno dedi-
cado a la inmovacion en lo texail v otro en contacto
con las necesidades del mercado. Produce alrededor
de 5000 umdades por temporada, mas desarrollos
para otras marcas, v exporta ¢l 70 por cientoa
Chile, Ecuador, Barcelona v Franaia, *Del primeral
segundo aflo crecimaos siete veces v todavia pode-
mos hacerlo con esa magnitud ™, completa. Hoy se
vende localmente via web, pero Gayoso estima que,
en 2012, sumari un punto de venta propio.

Lusts Feld y Gerard Saint Hubert

Inversion inicial: USS$ 1 millén.

Los emprendedors Luis Feld v Gerard Saint Hubert

Dlikids

vieron una ecuacidn simple: la capacidad de produ-
cir alimentos de la Argennna sumado a inversores
en busca de renmas. El resultado: Cuna de Olivares,
un provecto de plantacion de olivas de LSS 1 millén
de mversiin imicial. Hoy, tene 1000 hectireas en
Mendoza y 250 en San Juan. El ane dltimo tacte-
£ LISS 300,000 v este afio provecta llegara S5 1,5
millén, E1 80 por ciento correspondeal aceire de oli-
va Vero Andino, El 20 restante se lo lleva la idea
innovadora: (ikids, el aceire de oliva pensado para
nifios, El producto, que se consigue en las gondo -
las de lossupermercados, también se exportaa Chi-
na y Brasil v legard a los Estados Unidos y Méxi-
¢, “Estos chicos, en 30 anos, van a ser consumil-
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Al Backey, de Oless; Aprediy
Poroll, de Regalos 5 & Cann
Jome Yilslonga & & g,
abajo). de Sofhostia
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cializa dos vaniedades: a version nabia v
tillas. “Ventamos de otros rubros y uvimos
tigar el mercado de la cerveza, manejado
empresas”, admire Pouya, hoy gerente de
ung. La firma se apoyo en la Sepyme, que 108 acer-
¢y de forma gratuita a un consulror. De la ventaidinee-
ta via web, Duff paso a estar en bares, vinou
supermercados, pero no de forma masiva, por
volumen de la produccion: 50,000 hotellas al
aun precio promedio de § 12,50, “En el altmo
afio facturamos $ 1,3 millon”, cuenra. “Nuestro de
safio es aumentar la produccion, desarrollar mas di
tribuidores, lanzar variedades y, quizd, entrar a otros
mercados, como bebidas sin alcohol”, concluye,
Alex Backer (38)

.::.-.é-._:‘;.:
zn N
NN
2
Inversidn Inicial: LSS 30.000.

5oy uninventor nato, un cuestionador permanen-
te”, st define Alex Backer, que comenzi a estudiar
biologia en la UBA y se transfirié al MIT, donde sc
recibid, para luego cursar un doctoradoen Caltech,
Credy su primera empresa hace siete anos, de algo-
ritmos seninticos para ayudar a las compaiasa 5
que sus anuncios en Internet sean encontrados por
quienes buscan sus productos, que vendid a un fon-
do de inversion. Hoy su fioco estd en Qless: un sis-
tema que les permite a las firmas eliminar las calas
de susclientes v, al mismotiempo, obtener informa-
cidn para marketimg directo. El cliente puede regis-
trarse en una fila por diferentes medios —personal,
mensaje de texto o Intemer=, “ Adminisera la cola,
actualiza el tiempo de espera y hasta da la posibili-
dad de reubicarse™, detalla. Esto implica que las per-
sanas, en lugar de esperar paradas o senradas,
usen su tiempo de forma productiva. Es aplicable
desde la reserva de un restaurante —sus primeros
clientes— hasta retail, gobierma, bancos ¥ una linea
aérea para realizar el check in. En Europa, Voda- 50
tone €5 uno de sus principales clientes; en la Argen- R
tina, reconoce estar hablando con una importante. 5550
empresa nacional. Fste afio, supero en mas de 10 5

veces la facturacion del afio dltimo, aungue no se
anima a hacer prondsticos porque el crecimiento. 550
es expgnencial. La inversion inicial, dice, fueron "0

QOLESS

il

"::_ corpotativo, que hoy repres

“horas hombre™. * Juntamos USS 30,000 de
mversion extema, pero mucho mis de USS 1 millin
si consideramos el Gempo que no cobramos. Lo que
motiva a las personas que trabajan son las aceio-
nes (stock options) de la compaia ™, concluye.
Aurelia Porolll (27)

Inversitn Inicial: USS 130.000.
El desen de querer enviarle un regalo por Inrerner
a su marido motivo a Aurelia Porolli a crear
Regalos a la Carta. “Yo estaba en Francia v élen
la Argentina, pero nio encontraba nada interesan-
te para un hombre™, recuerda, El concepto: una gift
Beix que encierra una experiencia, encuadrada en
aligiin segmento como gastronomia, deporte, aven-
tura o spa. Adentro hay un voscher y un catdlogo
para elegir dentro de una gama de opciones. “Se
egrala un servicios El diferencial es que degis la liber-

Regalos a la Carta

&4l por ciento de
las venras, sin dejar de lado la venta particular. El
objetivo es sumar mas categorias, como escapa-
das de fin de semana. “Buscamos diferenciamos a
través del foco en los servicios, seleccionar can
cuidade a los proveedares y ser ripidos en la entre-
gay resolucidn de problemas™, concluye,

Jorge Villalonga (54)

Inverside Inicial; USS 200.000,

La idea funciond porque rompid ¢l paradigma.
Software Huella es una solucion tecnoldgica que
surgio a partir de una necesidad de un grupo de
veterinarios y productores, no a partir de un gru-
po de perfiles recnoldgicos, quienes crearon
una herramienta al detectar una oportunidad.
Arrancd en 2007 a partir de un programa de edu-
cacion continua de la Unicen, en Tandil. Fue
ahi cuando Jorge Villalonga generd ¢l impulso
comercial del emprendimiento, previa inversion

Sofhuella
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inicial de USS 200,000, Huella es un softiare s
para el sector ganadero orientado a productores
¥ veterinarios que se comercializa entre USS 250 ° :
v USS 900, “Si bien su mercado principal es la ¥
S cipantes. En 2011, proyecta facturar mas de
S8 500.000. “Fl privimo paso s desarrollar un simu-
s lador para el campo v la hoteleria™, asegura.

logia®, explica Villalonga. Hoy, el software, que =505

Argentina, ya esti la version en ingles. Y traba-

jamos para ingresar al mercado brasilefio a tra-

vés de la asociacion con una compaiia de recno-

se vende en Venezuela, Colombia, Paraguay, Uru-

qnuay, Chile v Ecuador, sirve de base para apli-

caciones especiales de las grandes “farmas™ del
sector, v fue seleccionado como la herramienta
oficial de una de las asociaciones mds importan-

tes de criadores de la Argentina, “Su ventajacom- 55
petitiva s que integra todas las soluciones de- -

sarrolladas”, agrega. ¥ reconoce que el negocio
estd alcanzando ¢l break ever, pese a quela inver-
siom en desarrollo es continua, “El mercado es
inmenso porque el sector ganadero esti muy poco

recnologizado en informarica, Hay oportuni-

dades para la convergencia de daros en una
sola aplicacidn®, finaliza.

Reto Pyme
Martin Ferreira (27) y Santiago Peyré (30)
lnversidn inicial: § 200.000.

A principios de 2009, Martin Ferreira y Santia-

go Peyré comenzaran a idear los primeros boce-
tos de lo que seria el primer simulador empresa-
rial para emprendedores. “Vimos que en Amé-

rica latina contamas con una de las mayores tasas. &

de emprendimientos, pero también de fracasos®,
recuerda Peyré. Enfocado en ayudar a formar a
jovenes empresarios, participd de estos juegos ¥
notd que habia una brecha para crear “algo
mids innovador ™. “Buscamos diferenciamos a tra-
vés del foco en disefio e imagen. Existen simula-
dores en el mercado, pero son desarrollos mis
estructurados™, afade. Asi surgio Reto Pyme, una
competencia donde se pueden incorporar varia-
bles de la realidad, como un aumento de costos
o un paro sorpresivo. Los participantes compi-

ten en una misma industria, eligen el posiciona- S50

mignto del producto, manejan las cinco dreas v

¢l ganador es quien logre levarla a lo masalro. -

La firma hizo un desarrollo para la Sepyme y para

la Universidad Nacional del Centro. Ademis,
cuenta con otras beschool de la region interesa- 50

das en tener su propio juego, Con una inversion

" Bambucicletas

de 8 200,000, y § 20,000 facturados en 2010, la
compafiia dspira 4 concretar este afio una com-
petencia internacional, basada en ¢l modelo de
negocios de cobrar un fee de ingreso a los parti-

. En Compaiiia
= Ludmila Marcote y Lucia Rebagliati (28)

Imnversion inicial: $ 20.000.

La relacién de Ludmila Marcore con su abuela,
oriunda de Pontevedra, fue el disparador del
proyecto. *Siempre fue una mujer con una vida

=i muy activa, hasta que se jubilé v dedics todo su

tiempo a sus nietos e hijes”, recuerda, Asi nacia
En Compaiia, una firma que propone activida-

- des de ejercicio mental para mayores de 60 aios.

*Cuando empezamos a investigar nos encontra-
mos que no habia nada para personas sanas”,
cuenta. El objetivo es abandonar el concepto de
tercera edad ¥ lograr un espacio para que dedi-
quen tiempo para ellos mismos. El servicio, que
tiene un costo de % 150 por mes, consiste en

N\ talleres de gimnasia mental abordadas desde dis-

rintas disciplinas, que ayudan a ejercitar las fun-
ciones cognitivas. Posee nueve sedes —Devoto,
Vicente Lopez, Belgrano, Barrio Norte (dos}, Caba-
llito, Avellaneda, Barracas y Microcentro- con
EOCULTIEROS Uina vez por semana durante una hora

¢y media. “El praximo paso es llegar al interior v

seguir formando grupos™, destaca, v cuenta que
para abrir un taller se necesitan inverrir § 2000

. pordisciplina. La empresa, que se lanzd en 2009

con una inversidn de § 20,000, facrurd § 60,
¢l ano dlnmo y aspira a duplicarlo en 2011,

Nicolas Masuelli {29),

Imversion inicial: § e
Una bicicleta heha enteramente de bamba,
con tecnologia geronautica aplicada al disedo,
La idea de Nicofis Masuelli, Herndn Nieci v Leo-
i UV que romper mitos v tabi-
se rompian o no andaban, Pero

Qloomda = ds. '
i
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Sinfin = Fabrica de mufiecos

Carlos Leibovich (52)

Inversian inicial: § 40,000,

En plena crisis de 2001, Carlos Leibovich decidid
capitalizar su experiencia de 14 anos dentro de una
mmportadora de peluches e incursionar en la fabri-
cacidn, aprovechando el impasse en las importa-
ciones en ese momento. Afos més tarde, sobre el
ik dbe liss 50 arios, dejé la sepunidad del sueldo men-
sural v, con $ 40,000 de inversidn, cred Sinfin, una
fibrica de mufiecos, cuya primera senie uvo 12 pro-
ductos, que estuvieron listos para el Dia del Nifio
de 2008. “En el pais no hay una culrura de fabn-
cacitn de musiecos, lo poco que se hace ¢s artesa-
nal, no en sene, por lo que tuvimos que preparar
los talleres. Tercerizamos la produccion en siete”,
explica Leibovich. Facturd 5 150,000 en 2010, afio
en el que produjo 14.000 mufiecos entre sus 70 pro-
ducros, Para este afio, provecta superar bos $ 200,000
y 20,000 mufiecos. Su mayor innovacion €s un
munieco termico que salio al mercado en noviem-
bre del afio ultimo: contiene un cierre ¥ dentro
hay una bolsa de lino, que puede colocarse en el
microondas o ol freezer sczian se necesite frio o calor,
v aplicdrselo a los nifios, “Tiene funciones afectivas
v de salud, No hay nada parecido en el mercado v
provectamos ampliar ésta produccidn a un mayor
rango etario”, anticipa el emprendedor.

Ecotoys

aantiago Debonis (32) y Carlos Mahler (35)
Inversion inicial: § 100.000,

La idea de Ecoroys tuvo su origen en Alemania,
donde vivia Carlos Mahler, mientras que Santia-

go Debonis trabajaba en un fondo de ventire capi-
tal del Banco Santander. A los ingenieros indus-
triales, “las ganas de hacer algo propio™ los sor-
prendio. Asi surgio laidea de comenzar a fabricar
juguetes de madera en la Argentina, una tenden-
cia que en ¢l pais europeo estaba en boga. “Laidea
es un juguere de disefio, que combine la onda retro
con estilo moderno, y aprovechar el efecto nos-
I;ﬂ[._:m", cuenta Debonis. Asi, la fimna cuenta con
cuatro modelos: Little fimmy ($ 434}, Big Jimmy
(5 474), Booggie (5 499) y Speedy (§ 564), que
se ensamblan en un taller con una capacidad de
produccidn de 250 unidades por mes. Los produc-
tos se venden en el e-store de la marca; con
entrega a domicilio. “Queremos llegar a las jugue-
teriasen 20117, adelanta. El emprendimiento, que
surgit con unainversion de § 100.000 en maqui-
nariay capital de trabajo, esti en freak even, “Des-
de mediados de 2010 hubo una aceleracidn: en
junio haciameos 13 unidades v, en diciembre, cerra-
mos en 407, cuenta. Ademas, este afio proyectan
iniciar la fabricacidn de juguetes mas chicos v sim-
ples que les permitan ganar mercado.

WHOLERY

Ecuaa Jambonn v
Viciora Randie, creadones
i My Special Book: fibros
a medida
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ONER Vfx

Marcelo Garcia (37) y Rodrigo Tomasso (32)
Inversidn inicial: § 70.000.

Marcelo Garcia y Rodrigo Tomasso trabajaron
en efectos visuales para diferentes provectos loca-
les v del exterior. Por aquel entonces, alquilaban
un lugar y ¢l equipamiento de trabajo a porcen-
taje mientras facturaban como monotriburistas.
Hasta que, al rerminar los efectos visuales de “El
secreto de sus ojos™, de Juan José Campanella,
surgit la idea de abrir una boutique de VEX enfo-
cada mayormente en ¢l mercado internacional,
*No podiamos salir a vendernos como freelan-
cers: teniamos que construir una identidad que
heredara nuestro expertise”, recuerdan. ONER
Vi llegd al mercado en marzo de 2010, con una
inversion de § 70.000 y el objetivo de conquis-
tar los segmentos que mds le interesan a los
fundadores: agencias, productoras v directores.
“Nuestro foco es el mercado audiovisual extran-
jero onientado principalmente a cine y television,
que es nuestro provecto a largo plazo™, cuentan,
La estrategia cstd basada en gesrar negocios
cimentados en el oursoureing de servicios VEX
a costos menores y con calidad superior a la oror-
gada por los nuevos mercados emergentes asid-
ticos. A mitad de afio comenzardn la post-pro-
duccion de una pelicula chilena, “Estamos en
conversaciones con dos directores de Hollywo-
od para llevar nuestros servicios de Vix a sus peli-

culas™, se entusiasman,

My Special Book

Eduardo Zemborain (50); Victoria Randle (48),
Caroline Randle [39), Juan Zembaorain (38)

y Carplina Tobias Cordoba (47)

Inversidn nicial: USS 20,000,

Arquitéctura, fotografia, disefo grafico. Los
intereses v el trabajo de Eduardo Zemborain
siempre buscaron combinarlos. Como hobby,
le gustaba crear business plans, que no ejecura-
ba. Su primer acercamiento con Jos libros fue
en la crisis de 2001, cuando con su cufiada deci-
dieron hacer una coleccion, En el medio, su
mujer cumplit 40 afios v la sorprendieron con
una biografia. “Vimos que ese era el negocio:
preservar historias de personas, con un traba-

io de investigacion”, recuerda. De ahi surgio
My Special Book, con una inversion de $ 20,000,
“Empezamos con libros como sorpresa, pero
después fue hacer cualguier libro que tuviera
interés para el cliente: Hacemos biografias, his-
torias de familias o empresa. De todo™, expli-
ca. El desafio, ahora, estd en impulsar ¢l nego-
cin y “pegar el salto™, En promedio, realiza entre
30 y 60 proyectos al afio —entre libros, docu-
mentales v peliculas—, y en 2010 facturé $ 1,2
millén. Ademas de clientes locales, trabajé con
Alemania, Holanda, Chile, Paraguay v los Esta-
dos Unidos. “El costoide cada libro depende de
cada proyecto, porgueno hay una historia igual
ala otra. Nos adaptamos a lo que quiera el clien-
te. El proceso, en general, lleva entre dos y ocho
meses de trabajo, segiin la complejidad. Hace-
mos una celebracion y guardamos historias de
vida™, concluye.

lgnacio Santos (30)

Inversidn inicial: $ 15.000.

“Paso a paso™ es el lema de Ignacio Santos,
quien sigue al pie de la letra la frase que popula-
rizé Reinaldo Mastaza Merlo, ex récnico de Racing.
El entreprenesr, justamente, es coordinador Ope-
rative de Fitbol Amarteur del club de Avellane-
da. Todo Pasa, la marca de remeras de disefio para
hombre que funda en 2006, "busca vincular la
miisica con imigenes que identifiquen a los con-
sumidores™, Asi, hay isologos como sifones de
soda o cassettes en las prendas que ya lucieron per-
sonajes como Diego Capusorto, Miguel Angel
Rodriguez y Sebastidn Wainraich. “La estrategia
es tener un crecimiento gradual sin peeder 1 esen-
cia: invertir a medida que el negocio crece™, pun-

tualiza Santos. Apuntando a hombres de entre 20
a comercializar las prendas

Todo Pasa

directamente, con el obje-

adores. “Fue clave la bis-
r de tela que se acercaraa
dique pretendia, al igual que con-
seguir un taller que confeccionara las prendas en
i * admite Santos.




