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Muchos negocios exitosos
empezaron en un aula.

Y ahora universidades y
colegios secundarios se
ocupan de formar futuros
empleadores, en lugar de
empleados. Estudia los
casos que presentamos en
esta edicién y aprendé de
sus experiencias.
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De estudiante
a empresario

Investiga estos emprendimientos que empezaron en
las aulas y saca tips que te ayuden a empezar tu propio
negocio. Ademas, completa un autotest y averigua si
emprender es para vos. POR STELLA BIN

oy emprender esta bien visto. Pero
esto no fue siempre asi. Hasta hace
pocos anos, un joven que cambiaba
seguido de trabajo, o que habia
puesto en marcha alguna idea de
negocio y habia fracasado, era “un
vago” y estaba muy mal visto en el
mundo laboral. Hoy, las personas con
esas experiencias son valoradas por su espiritu
emprendedor. Es mas, empresarios y especia-
listas coinciden con contundencia: “Sin espiritu
emprendedor no se llega lejos”.

El cambio de paradigma no es menor.
Apoyados en esta nueva forma de ver a los
emprendedores, cada vez mas jovenes se animan
a pensarse como duenos de sus propios nego-
cios. Algunos lo hacen mientras cursan la carrera,
otros tras desarrollar su tesis y, como siempre,
estan quienes emprenden una vez terminada la
facultad, habiendo pasado o no por la experiencia
de trabajar en una empresa. Por Gltimo, en lo que
es una tendencia creciente, estan los estudiantes
secundarios que se animan a generar negocios.

Los expertos explican este impulso empren-
dedor desde la valorizacién que en la Gltima
década empezaron a hacer la familia y 1a univer-
sidad de la actitud emprendedora en los jovenes,
y el apoyo que estos reciben del ecosistema
emprendedor.

“A partir de la crisis de 2001, sobre todo, ya
no existe con tanto vigor el mandato familiar de
hacer carrera en una gran empresa o de seguir
carreras relacionadas con los negocios o profe-
siones familiares. Hoy, los padres no creen que
sus hijos puedan desarrollar toda su vida profe-
sional en una corporacion. Asi, los jovenes se
sienten mas libres de elegir y de emprender por
si mismos”, explica Damian Martinez, coordi-
nador del Centro de Entrepreneurship de la
Universidad Argentina de Empresas (UADE).

Ademas, hay que tener en cuenta que antes
el emprendedor dependia principalmente de su
espiritu y sus capacidades. Hoy, existen distintas
instituciones que lo apoyan y en ese contexto, las
universidades buscan aggiornarse a las necesi-
dades de los alumnos y el mercado. Las que atin
no tienen armados centros de emprendedores o
incubadoras, ya lo estin comenzando a hacer, y
las que no tenian ni siquiera una materia, estan
incorporandola a los programas de estudio.

Asi lo explicita Mario Bruzzesi, coordinador
del Centro de Apoyo y Desarrollo de Empresas
(Cayde) de la Escuela de Economia de la Univer-
sidad Nacional de San Martin (Unsam): “Hay que
formar emprendedores mas alld de la carrera que
curseny si bien desde 2003 venimos hablando del
espiritu emprendedor, la Unsam reconoce que
faltan herramientas que lo promuevan. Por eso se
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estan modificando los planes de estudio, se lanz6
junto a la Municipalidad de San Martin y otras
instituciones locales: San Martin Emprende, y en
la Escuela de Economia y Negocios se conformo el
Consejo Asesor Empresario, que reiine a empre-
sarios dispuestos a recibir consultas, promover el
desarrollo de emprendedores y la profesionaliza-
cién de las pymes, entre otros objetivos”.

Desde la perspectiva de Gabriel Jacobsohn,
asesor del Centro de Emprendedores GEN XXI
de la Facultad de Ciencias Econdmicas de la
Universidad de Buenos Aires (UBA) y socio de
la consultora Bootminders, que la universidad
genere mentalidad emprendedora es funda-
mental. “Hoy, los emprendedores son pocos, s6lo
un 15 0 20% de la poblacién. Creo que con otra
educacidn ese porcentaje aumentaria”.

De hecho, los empresarios que egresaron
hace algunos anos destacan la poca ayuda que
recibieron de la universidad para desarrollar sus
ideas de negocios.

Luciana Ramajo curs6 Turismo en la sede de
Mar del Plata de la Universidad Caece. Empezd
en 2000 y se licencid en 2005. Pero, en 2003,
apenas obtuvo el titulo de Técnica Superior en
Turismo que la habilit6 para tener una agencia
a su nombre, alquil6 una oficina a la calle en la
ciudad bonaerense de Miramar, de donde es
oriunda, y abri6 su propia agencia, Cosmopolitan
Viajes. Seis anos después ided la marca Mujeres
Viajeras, que organiza viajes tematicos grupales
y genera contenidos atiles para sus clientas,
especializadndose en ese segmento.

De sus anos de estudiante, Ramajo sostiene:
“Salvo el incentivo que recibi de un profesor
porque a él le interesaba que hubiera una
agencia en Miramar, no recibi ninguna ayuda.
Ahora, los graduados estamos haciendo algunos
seminarios y la universidad abri6 una oficina
de asesoramiento al emprendedor. Pero cuando
yo estudié, la carrera estaba abocada a formar
empleados de agencias. Los cursos que ofre-
cian eran: como hacer un curriculum o cémo
enfrentar una entrevista laboral”.

Similar es el relato que hace Carlo Noseda,
duenio de Ciencia Para Todos, empresa que
fabrica y comercializa juegos de ciencias. Noseda
terminé de cursar en 1994 la licenciatura en
Organizacién de Empresas, en la UADE. “Cuando
yo estudié, la universidad estuvo lejos de desper-
tarme el espiritu emprendedor, me prepard
para ser empleado. Hoy, que sigo vinculado a la
UADE, siento que esta mas receptiva, hay mas
espacios para los emprendedores”.

A suvez, a modo de circulo virtuoso, el hecho
de que las universidades vayan a los secundarios
a promocionarse como impulsoras de emprende-
dores, hace que cada vez mas escuelas busquen
despertar actitudes emprendedoras en sus
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Cada vez es mas comun que
los estudiantes, hasta los
de carreras tradicionales,
encaren su formacion

desde una perspectiva
emprendedora.

alumnos. Mientras que en la ciudad de Buenos
Aires, el gobierno local dicta talleres para los
estudiantes del Gltimo afio de los secundarios
contando qué es emprender.

En este contexto, los emprendedores mas
jovenes en su gran mayoria se animan con ideas
de negocio “de bajo costo de inversion, que
demandan saberes que incorporan de manera
autodidacta, relacionados con tecnologias de la
informacién y comunicaciones (conocidos como
emprendimientos TIC), redes sociales, Web 2.0,
aplicaciones para celulares”, detalla Hugo Kantis,
director del Programa de Desarrollo Empren-
dedor (Prodem) de la Universidad Nacional
de General Sarmiento (UNGS). Y aclara: “los
emprendimientos relacionados con el sector
industrial tradicional siguen siendo fundados por
personas de mayor edad, que ya han pasado por
la experiencia de trabajar en una empresa’.

En la misma linea, Juan Manuel Menazzi,
director del Centro de Emprendedores del
Instituto Tecnoldgico de Buenos Aires (ITBA),
reconoce: “Encontramos iniciativas emprende-
doras en todos los niveles de grado y posgrado.
Sin embargo, en los Gltimos afos esta creciendo
el nlimero de alumnos de primer y segundo ano
que se acercan al Centro de Emprendedores, lo
que indica que estan encarando su formacién con
perspectiva emprendedora desde la base. Es mas,
muchos estudiantes comienzan su carrera con
iniciativas o proyectos previos”.

Eso si, profundiza Menazzi: “Al emprender
mas jovenes aparecen algunas limitaciones por el
lado de la formacién y las competencias todavia
no adquiridas, pero tienen una creatividad y
vision disruptiva muy valiosa”.

Por su parte, Diego Bresler, profesor de las
universidades de Palermo (UP) y Tecnoldgica
Nacional (UTN), y director de DB Consultoria
desde donde asesora a emprendedores, destaca
que hoy “hasta los estudiantes de las carreras
mas tradicionales, como pueden ser medicina o
abogacia, cuando se plantean trabajar piensan
cada vez mas en emprendimientos relacionados
con lo que estudian. Por ejemplo, si un médico
no tiene el titulo no puede ejercer pero si puede
empezar a vender instrumental, en vez de ir a
vender ballenitas”.

MENTES EMPRENDEDORAS

Kevin Chochlac tiene 22 anos y se puede decir
que ya es un emprendedor experimentado.
Dueno, junto a Luciano Luchetti, de Locosxela-
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KEVIN CHOCHLAC (22) Y
LUCIANO LUCHETTI (23).

EMPRESA LOCOSXELASADO
FACTURACION $ 10.500
POR MES.

EL DATO: CHOCHLAC CREO
SU PRIMER EMPRENDI-
MIENTO A LOS 17 ANOS.

www.locosxelasado.com

HERNAN ROJAS



CARLO NOSEDA (42)

EMPRESA CIENCIAS

PARA TODOS

FACTURACION $ 2 MILLONES
EN 2012.

EL DATO EMPRENDIO
DESPUES DE TRABAJAR EN
CORPORACIONES.
www.cienciasparatodos.com.ar
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HERNAN ROJAS
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“Los estudiantes
emprendedores estan
menos en las aulas y mas en
la calle, buscan un puente
entre lo académico y la
realidad”, sostiene Postigo.

sado.com, acaba de terminar de cursar Admi-
nistracion de Empresas en la Universidad de
San Andrés y viene emprendiendo desde el
Gltimo ano del secundario. De hecho, terminé
el colegio con algunos ahorros, producto de

la puesta en marcha de su primera idea de
negocio.

“Creé la pagina vientodesign.com —que
arrancd como mi portafolio personal-, a través
de la que algunas pymes y hasta hoteles muy
conocidos me encargaron desarrollos de
banners, paginas web, disefios y animaciones
online. Es mas, llegué a contratar a un cari-
caturista. Eso si, ni mis clientes ni mi primer
empleado sabian que yo tenia apenas 17 anos”,
revela Chochlac.

Pero, al empezar la universidad, percibi6 que
con ese negocio no podia crecer y dejo de ponerle
energia. Durante el primer aflo como universi-
tario se abocd al estudio y decidié invertir en
acciones los US$ 3.000 ahorrados. “Tenia 19
anos y me registré en una agencia de corretaje
online de Estados Unidos. Asi, aprendi a comprar
y vender acciones online. Me dejo de inte-
resar porque no hacia mas que mover dinero y
tampoco ganaba tanto”, explica el emprendedor.

No estuvo mucho tiempo quieto. Mien-
tras cursaba el segundo ano, cre una marca
de cerveza artesanal que no prosperd.Y al afno
siguiente ide6 en la Web la plataforma: Jugas.
com donde se podia cargar el equipo de fitbol,
edades de los jugadores y barrio en el que vivian
para que otro equipo se enterara y pudieran
organizar partidos. “Ahi decidi invertir mi plata,
que era una inversion riesgosa. Contratamos a
un programador y desarrollamos el proyecto”.

Eso si, desde un primer momento Chochlac
pensé ese emprendimiento como una forma
de aprender, mas que de ganar dinero. Algo
bastante comiin entre los emprendedores muy
jovenes, segiin Sergio Postigo, director del
Centro de Emprendedores de la Universidad
de San Andrés: “Los estudiantes emprende-
dores buscan estar menos en las aulas y mas en
la calle, viendo coOmo se pone en practica lo que
aprenden. Buscan el puente entre lo académico
y larealidad, entre una idea y una oportunidad,
tienen mas acceso a redes de contacto, ven que
emprender es posible, aun cuando las condi-

ciones no parecerian ser las mas favorables”.
Y aunque el negocio no funciond, Chochlac
rescata lo positivo de haberlo intentado:
“Aprendi mucho de tecnologia y como desa-
rrollar un producto desde cero. Fue un gran
desafio. Por supuesto, la otra posibilidad era
usar ese dinero para tomar un curso en el que
aprender lo que me ensefd este proyecto”.

El fracaso del emprendimiento no le hizo
bajar la guardia. Al contrario, sigui intentando
hasta convertirse junto con Luchetti en los crea-
dores de Locosxelasado.com, una pagina de inter-
cambio de informacién, generacién de conte-
nidos y venta de productos relacionados con el
asado, que recibe mas de 1.000 visitas diarias sin
publicitarla y 4.000 cuando invitan a entrar.

Ese trafico llamo la atencidn, entre otros, de
marcas lideres de bebidas alcohdlicas, que desde
hace cuatro meses los empezaron a contactar
para esponsorear la pagina web y hacer distintas
acciones de promocién con la comunidad que
ellos retinen. “Una es Fernet 1882 con quienes ya
hicimos una campana”, detalla Chochlac.

Hasta la fecha, sus ganancias son de $ 10.500
por mes. Google Adsense, la plataforma de publi-
cidad de Google, les paga $ 500 para estar en la
pagina locosxelasado.com y en el canal youtube.
com/locosxelasado. Mas $ 10.000 que retinen
vendiendo remeras con el logo del sitio. Ingresos
estos ultimos que, “segiin lo acordado con la
comunidad de la pagina, seran reinvertidos en
mejoras y desarrollos de nuevos productos para
ellos”, concluye el emprendedor.

EQUIPO CON VISION GLOBAL

Otra marca de esta época es que la mayoria de
los emprendimientos exitosos son creados por
grupos de formacién mixta. Aunque, “cuando
los estudiantes nos presentan las ideas de
negocio, por lo general, no estin pensadas de
manera interdisciplinaria. Es mas, si forman
equipos, lo hacen con integrantes de una misma
disciplina”, destaca Martinez.

Pero, los mentores de ChariNut, Christel
Sasse y Leandro Musri, son un ejemplo de equipo
interdisciplinario. La empresa elabora barras,
sopas, galletas y alfajores a base de quinoa, lino,
chia y amaranto, entre otras semillas, con el
plus de que parte de lo que perciben por cada
producto se destina a organizaciones no guberna-
mentales, como Un Techo Para Mi Pais o Funda-
cién Caminando Juntos y Aldeas Infantiles.

Sasse se recibid de ingeniera industrial en
la Universidad Tecnoldgica Nacional (UTN) y

29
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LUCIANA RAMAJO (31)

EMPRESA COSMOPOLITAN
VIAJES

FACTURACION $ 800.000

EN 2011.

EL DATO TENIA 22 ANOS
CUANDO ABRIO SU AGENCIA
EN MIRAMAR.

cursaba una maestria en Internacionalizacion del
Desarrollo Local en la Universidad de Bologna,
Italia, cuando relevando datos sobre la produc-
cién de quinoa encontrd un articulo escrito por
Musri. Este contador volcado al sector de las
agrofinanzas, interesado por esta semilla al igual
que por el comercio justo, estaba en contacto

con productores. Asi fue que en 2010 decidieron
sumar los saberes y contactos que tenian y crear
una empresa exportadora de productos elaborados
a base de quinoa. Gracias a la ayuda que recibieron
del GEN XXI, del programa Desarrollo Empren-
dedor y de otros organismos, hoy sus productos

se comercializan en Walmart, Staples, dietéticas y
supermercados a escala nacional e internacional.

También les compran directamente, para
repartir entre sus empleados, multinacionales
como MTV, Techint, Brother & Gamble y BDO.
Actualmente, la facturacién de ChariNut es de
$ 35.000 por mes y tienen proyectadas ventas por
$ 50.000 para febrero préximo.

Pensar a la empresa con vision global es otra
particularidad de los emprendedores profe-
sionales. “Ya sea porque han viajado, porque
acceden a conocer cOmo se hacen las cosas en
otros lugares, fuera del pais, o porque encuen-
tran, en la sociedad, emprendedores con estas
caracteristicas, que se transforman en sus refe-
rentes”, apunta Postigo.

01.2013 PYMES

Gaston Frydlewski es uno de los convencidos
de que su firma debe ser global. Por eso, él y su
esposa, Mariquel Waingarten, decidieron direc-
tamente lanzar Hickies en Estados Unidos, mas
precisamente en Nueva York.

Hickies produce sujetadores elasticos para
el calzado, que reemplazan a los cordones. Los
cred Frydlewski a los 22 afos, hace casi una
década, pero recién el ano pasado logré reunir el
dinero para empezar a comercializarlos.

¢Por qué eligieron venderlos desde Nueva
York? “Porque alli esta el ecosistema ideal para
una empresa como la nuestra, que es de moda
y ofrece un producto innovador. Por alli pasa
gente de todo el mundo por lo que el negocio
rapidamente se expande. Ademads, estan las
oficinas de las cadenas de comercios de todo el
mundo y, por supuesto, también de todos los
fondos de inversién”, sostiene este empren-
dedor, egresado de la carrera de Administracion
de Empresas de la Universidad de San Andrés.

DONDE HAY UN MANGO
La financiacién para concretar una idea de
negocio siempre es un tema critico. Mucho mas
si el duenio de la propuesta es joven.

“Alos 18 anos, durante el primer ano en la
universidad, empecé a escuchar a emprende-
dores que decian que si uno tiene una idea, el

FABIAN GASTIARENA



PYMES 01.2013

Hugo Kantis

Emprender sin experiencia

La mayoria de los emprendedores
que logran crear una empresa y
hacerla crecer suelen ser perso-
nas adultas que han recorrido
cierta trayectoria como emplea-
dos de empresas y en muchos
casos, ya han tenido un intento
empresarial previo que no funcio-
no. A lo largo de esa trayectoria
han conseguido aprender qué es
una empresa y como funciona. Es
mas, a veces es alli donde identi-
ficaron la idea de negocios y los
contactos clave para llevar ade-
lante su emprendimiento.

Segun nuestras investigaciones,
la mayor parte de estos empren-
dedores reconoce que la principal
“escuela” sobre emprendedorismo
fue la experiencia laboral.

Sin embargo, el cambio hacia

una cultura mas emprendedora,
la incorporacion de los temas de
emprendimiento en las universi-

dades y el avance de las tecno-
logias digitales abren nuevas
oportunidades y hacen que cada
vez sea mas comun encontrarse

con universitarios que tienen un
proyecto emprendedor pero cuya
experiencia laboral es nula o muy
limitada.

Llegado este punto, muchos son
los que aconsejan a los jévenes
no emprender hasta no contar
con algunos aiios de experiencia
laboral.

Pero sabemos que si algo distin-
gue a las personas con espiritu
emprendedor, es que ellos no
aceptan ese tipo de sugerencias y,
por el contrario, deciden confiar
en si mismos.

Entonces, quizd, sea interesante
compartir algunos consejos que
se desprenden de mi dialogo con
emprendedores que pasaron por
esta situacion, la de emprender
sin experiencia.

Todos ellos suelen recomendar
que, si tienen muchas, pero mu-
chas ganas de lanzar su propio
emprendimiento y se sienten en

condiciones, lo hagan.

Ahora bien, estos mismos em-
prendedores también son muy
enfaticos a la hora de sefialar que
es necesario reconocer la falta

de experiencia laboral como una
debilidad y que, en consecuencia,
hay que tener una “estrategia

de compensacion”, para minimi-
zar los costos de un proceso de
aprendizaje que seguro sera mas
largo y doloroso.

En definitiva, la cuestion es coémo
achicar la curva de aprendizaje.
En primer lugar, hay que saber
que no siempre ello es factible

y, como dice la cancién de Joan
Manuel Serrat refiriéndose a los
hijos, hay que dejar que se equi-
voquen para aprender.

De todas formas, me animo a
sostener que como los empren-
dedores son optimistas por natu-
raleza, seguramente les puedan
servir algunos tips:

1. Buscar todos los recursos exis-
tentes para aprender como crear
y gestionar un negocio, como
vender, aprender sobre marketing
y sobre organizacion.

2. La formacion de un equipo con
funciones especializadas entre los
socios es clave para la efectividad
y eficiencia.

3. Buscar por todos los medios
contactarse y ser recibidos por
empresarios con experiencia, pe-
dirles opinion y hacerles todas las
preguntas que se le ocurran, aun-
que le parezcan tontas.

4. Por ultimo, apoyarse en estos
u otros empresarios cuya ex-
periencia les permita funcionar
como una suerte de mentores del
emprendimiento y del equipo em-
prendedor.

Como debid reconocer Alvaro
Garcia, fundador de la empresa
uruguaya Pedidos Ya!: “La pasion
y las ganas de aprender fueron
los ingredientes secretos que nos
han permitido alcanzar los objeti-
VoS que nos propusimos”.

¢ Como estas para emprender?

Te proponemos hacer el siguiente ejercicio de
autoevaluacién. Asi, podras saber qué tan
desarrolladas tenés cada una de las siguientes
capacidades y habilidades para emprender.

» Nivel de desarrollo

° Muy bajo e Bajo e Medio e Alto e Muy alto

Capacidades y habilidades
para emprender

Tener visién del negocio
a mediano y largo plazo

00000

Posibles dreas de mejora
y/o fortalecimiento

OO0O0O0

Identificar nuevas ideas
o proyectos

OO0O0O0

Anticiparse a los cambios de

escenario

OO0O0O0

Resolver problemas en forma

creativa

OO0O0O0

Ser proactivo
y tener iniciativa

OO0O0O0

Actuar con flexibildad
y saber adaptarse a
los cambios de escenario

OO0O0O0

Ser ejecutivo en
la toma de decisiones

OO0O0O0

Delegar actividades y
autoridad

OO0O0O0

Comunicar ideas
con claridad

OO0O0O0

Negociar y manejar
conflictos

OO0O0O0

Trabajar en equipo

OO0O0O0

Relacionarse con los demds
y construir redes

OO0O00O0

Administrar recursos

OO000O0

Planificar, elaborar
y evaluar proyectos

OO000O0

Comprometerse con
el trabajo

OO000O0

Tolerar el riesgo y la
incertidumbre

OO0O00O0

Aprender de la experiencia

OO000O0

Fuente: HUGO KANTIS Y SERGIO DRUCAROFF - LIBRO CORRIENDO FRONTERAS
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Por sus conocimientos y
experiencias, pensar la
empresa con vision global
es otra particularidad

de los emprendedores
profesionales.

dinero se consigue. Ahi comencé a pensar que
mi idea era posible de concretar”, recuerda
Frydlewski. A los 22 anos hizo el primer plan de
negocios de Hickies, pidi6 plata prestada a su
madre para pagarle a un disenador que concre-
tara su idea y cuando termino la carrera la
patent6 en Estados Unidos y sali6 a buscar inver-
sores. Pero, nadie le dio dinero. “Me decian que
la idea eraloca, que era muy joven y sin expe-
riencia.” Entonces, decidié empezar a trabajar
en multinacionales. “Alli, aprendi a manejar
una empresa global, a negociar contratos y a
presentar proyectos a inversores”, reconoce el
empresario.

En 2008, Frydlewski conocid a quien hoy es su
esposa, que por entonces era duena de un hotel
boutique. Ella lo impuls6 a que apostara a su
suefio. Tal es asi, que apenas volvieron de la Luna
de Miel, renuncio a su trabajo y consigui6 que
un grupo de inversores internacionales le diera
el doble de lo que se habia propuesto invertir
inicialmente. Asi fue que a fines de 2011 la pareja
se mudé a Nueva York con el objetivo de crear
una empresa global.

Si bien la mirada hacia los emprendedores
ha cambiado desde que Frydlewski sali6 por
primera vez a buscar inversores, conseguir finan-
ciacion sigue siendo complicado. “Carecemos de
un mercado y una cultura madura de inversion
de riesgo. Por lo tanto, los emprendedores deben
financiarse con recursos propios o la ayuda de
amigos y familiares. S6lo en etapas posteriores
—cuando el riesgo ya ha disminuido- es posible
pensar en rondas de inversion o socios que
aporten capital. Sin embargo, hay que decir que
muchos startups estan obteniendo subsidios y
premios de programas de estimulo del Estado,
nacional o municipal”, contextualiza Menazzi.

En consonancia con el especialista del ITBA,
Tomas Ramos Mejia y su socio Martin Elicagaray
destacan que la mayor dificultad que debieron
enfrentar al crear su empresa fue la financiera.

Sonaban con emprender juntos desde el
secundario y por fin lo lograron en 2010. Simple
Solutions, el emprendimiento que generaron,
ofrece un servicio online para mejorar la comu-
nicacion de administradores e intendencias
de consorcios de edificios, barrios cerrados y
countries. “La inversion inicial salié de ahorros
que teniamos tras haber trabajado varios afos
en corporaciones, mas el dinero que nos dieron
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por haber ganado el programa Buenos Aires
Emprende 20107, puntualiza Elicagaray.

Al mismo tiempo, Ramos Mejia rescata: “Hay
mucha gente que no se anima a emprender, pero
esta dispuesta a ayudar a quienes lo hacen. Les
genera empatia la gente que se anima. De hecho,
muchas veces resolvimos problemas porque el
abogado era un amigo y no nos cobro, o alguien
que disponia de una oficina nos la prest6”.

En tanto, Ciencias Para Todos, a lo largo de
su historia, eché mano a variadas herramientas
para financiarse. Noseda destaca la ayuda que
recibieron él y su esposa y socia de distintos
concursos, hasta de los que no lograron entrar.
“En 2004, nos presentamos a Incuba, el Programa
de Incubacién para Proyectos de Disenio, Crea-
tividad y Tecnologia del Gobierno de la Ciudad
de Buenos Aires. No aprobamos ni la primera
seleccién de proyectos. Pero, al hacer el plan de
negocios, vimos que para seguir desarrollando
el emprendimiento necesitadbamos invertir
$ 5.000”, cuenta Noseda. Entonces, decidieron
sacar un préstamo personal en el Banco Francés,
donde él trabaja, para hacer el packaging de los
productos. Mientras que la madrina de uno de
sus hijos les disen6 gratis las cajas.

Ya con una cantidad importante de productos
terminados, contactaron a la Camara Argentina
de la Industria del Juguete que les dio un stand
en la Feria del Juguete de 2005, a compartir con
otros seis emprendedores. “Alli, conocimos a
duefios de jugueterias del interior y vendimos
1.000 juegos”, senala el empresario.

Pero el dinero seguia faltando y Noseda,
quien se declara lector de la revista Pymes
desde el primer nimero, en 2005 se postuld
para el concurso que por entonces convocaban
la revista y el Banco Ciudad. Gand el segundo
premio: $ 25.000. También se inscribieron en
Buenos Aires Emprende, donde recibieron otros
$ 62.500. Con esos aportes, “alquilamos un local
para producir, almacenar y llevar adelante la
administracion, lanzamos nuevos juegos, consti-
tuimos la empresa bajo el formato de una SRL y
tomamos al primer empleado”, enumera orgu-
1loso. Y no es para menos, Ciencia Para Todos
facturd $ 2 millones en 2012 y ya cerrd ventas
por $ 2,5 millones para 2013, entre locales y
exportaciones.

EL VALOR DE LA EXPERIENCIA

Pero el hecho de ser jovenes no s6lo puede ser un
inconveniente a la hora de financiarse. Luciana
Ramajo tenia 22 afios cuando instalé su agencia
de turismo. Dar la imagen de experiencia 'y
seriedad que necesitaba para vender viajes, se

le dificultaba. “Me apoyé en el hecho de que era
de Miramar y que la gente conocia a mi familia.
Siempre que me presentaba hacia hincapié en
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GASTON FRYDLEWSKI (31)

EMPRESA HICKIES
FACTURACION US$ 1
MILLON EN LOS ULTIMOS
DOS MESES.

EL DATO TRABAJO EL
PROYECTO CASI 10 ANOS
ANTES DE LANZARLO.

www.hickies.com

GENTILEZA HICKIES
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Hugo Kantis

Programa de Desarrollo
Emprendedor de la Universidad
Nacional de Gral. Sarmiento
www.prodem.ungs.edu.ar
prodem@ungs.edu.ar

(011) 4469-7500

Juan Manuel Menazzi
Centro de Emprendedores
del ITBA
www.itba.edu.ar/centro-de-
emprendedores
emprendedores@itba.edu.ar
(011) 6393-4800 int. 5993

Damian Martinez

Centro Entrepreneurship UADE
www.uade.edu.ar/acerca-de-uade/
entrepreneurship
entrepreneurship@uade.edu.ar

Mario Bruzzesi

Cayde - Centro de Apoyo y Desarro-
llo de Empresas de la Universidad
Nacional de San Martin
www.unsam.edu.ar/escuelas/
economia/cayde/_presentacion.asp
cayde@unsam.edu.ar

(011) 4580-7250 int. 121

Gabriel Jacobsohn

Centro de Emprendedores

GEN XXI. Facultad de Ciencias
Econdmicas (UBA)
emprendegen21.wordpress.com
emprende@econ.uba.ar

Sergio Postigo

Centro de Emprendedores de la
Universidad de San Andrés
www.udesa.edu.ar/Unidades-
Academicas/Centros/
Entrepreneurship

Diego Bresler
www.dbconsultoria.com.ar
info@dbconsultoria.com.ar
(011) 5237-0959

Silvia Torres Carbonell
Centro de Entrepreneurship
del IAE
www.iae.edu.ar/pi/centros/
Entrepreneurship/Paginas/
Entrepreneurship.aspx
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MARTIN ELICAGARAY (31) Y
TOMAS RAMOS MEJIA (32).

EMPRESA SIMPLE SOLUTIONS
FACTURACION $ 200.000 EN
2012.

EL DATO BUSCARON
EMPRENDER JUNTOS

DESDE EL SECUNDARIO.
www.simplesolutions.com.ar

esos aspectos”, detalla Ramajo. Y acota que, en la
actualidad, para reforzar la imagen de seriedad,
“siempre respondo rapido los mails, ayudo a los
clientes a resolver inconvenientes que van mas
alla de lo que vendo —por ejemplo, conseguir una
visa—y siempre alguien de la empresa acompana
alos grupos de viajeras”.

Relacionado también con la poca edad de los
emprendedores esté la poca o nula experiencia
laboral con que cuentan al poner en marcha sus
ideas de negocio. Y que todos subrayan como
importante, entre otras cuestiones, porque es alli
donde se aprende a organizar el trabajo.

Cabe destacar que, segiin datos del Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) —un estudio
sobre actividad emprendedora realizado a escala
mundial-, 1a mayoria de los que emprenden, lo
hacen entre los 24 y los 35 anos. Es decir, después
de terminada la carrera y tras dos o tres anos de
experiencia laboral en alguna empresa.

Ahora bien, qué hacer cuando no se tiene esa
experiencia. “Algunos puede optar por buscar
un socio ordenador. Pero no es indispensable. La
verdad es que la solucion depende de lo que sea
capaz de pensar y encontrar cada emprendedor.
De hecho, hay muchas herramientas que pueden
ayudarlo a organizarse”, considera Bresler.

Sin embargo, la experiencia laboral “no sélo
genera habitos de respeto a cumplimientos de
metas, también aporta una red de contactos para
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“No cegarse frente a lo que
parece un buen producto.
Lo deseable es enterarse

lo antes posible de si hay
errores en su concepcion”,
aconseja Menazzi.

nada despreciable”, acota Silvia Torres Carbo-
nell, directora ejecutiva del Centro de Entrepre-
neurship del IAE, la escuela de Direccién y Nego-
cios de la Universidad Austral.

Pero, mas alla de las falencias que puedan
tener a la hora de emprender, ¢cuales son los
errores mas comunes que cometen estos jovenes?
“No trabajan sobre el grupo de socios para lograr
conformar un equipo sélido, que se comple-
mente y tenga definido un sistema para la toma
de decisiones”, plantea en primer lugar Menazzi.
Y enseguida agrega: “También suelen cegarse
frente a lo que parece un buen producto. Cuando
lo deseable es enterarse lo antes posible si hay
errores en la concepcion del producto o servicio,
o el cliente no esta listo o dispuesto a adoptar la
propuesta de valor”.

Los mentores de ChariNut destacan la posi-
bilidad que tuvieron de rever este aspecto
a tiempo. “Llegamos al GEN XXI pensando
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LEANDRO MUSRI (40)

EMPRESA CHARINUT
FACTURACION $ 50.000
PROYECTADA PARA
FEBRERO DE 2013.

EL DATO TRABAJO EN
EMPRESAS ANTES DE
ASOCIARSE Y EMPRENDER.

www.charinut.com

producir barritas de quinoa y alli nos ayudaron
a ver que ya habia muchas barritas, que no
podiamos competir con empresas alimentarias
como Arcor, que teniamos que diferenciarnos.
Entonces, agregamos la responsabilidad social a
nuestros productos, plus que nos permitio llegar
alos primeros clientes”, detalla Musri.

Es que quienes se enamoran de su producto
“se aislan e invierten todo su tiempo y esfuerzo
en su desarrollo, para terminar fracasando luego
de mucho tiempo y dinero gastado”, advierte
Menazzi. Y aconseja: “Hay que desarrollar lo
antes posible un prototipo que, aunque precario,
permita testear y validar su potencial con
clientes, amigos o companeros. Este feedback es
de vital importancia, y permite perfeccionar y
agregar valor al modelo de negocio en su etapa
inicial, para salir luego a competir con una
propuesta testeada y mejorada”.

En ese sentido, Frydlewski, es de los que se
aseguran antes de salir al ruedo. En 2012, ya
tenia una empresa en Taiwan que fabricaria los
sujetadores para calzado, pero queria probar
el producto antes de ofrecerlo a las cadenas de
negocios. Por eso, “lanzamos una campana en
Kickstarter, un sitio de crowfunding, en el que
puede participar cualquier empresa o persona
estadounidense”, explica el emprendedor.

El sistema funciona de esta manera: los
proyectos tienen que ser aprobados por Kicks-

tarter y las empresas tiene que poner un objetivo
de ventas y un plazo para alcanzarlo. Si se logra
reunir el monto de dinero propuesto, o se supera,
el emprendedor recibe los fondos y a los compra-
dores de los productos se les hacen los débitos de
las tarjetas de crédito. Luego, hay que enviar lo
prometido a cada comprador.

“Teniamos como objetivo juntar US$ 25.000
en 45 dias, pero llegamos a ese monto en tres
dias. En los 45 dias propuestos, prevendimos
mas de 10.000 packs de Hickies a 3.400 personas,
reuniendo US$ 160.000”, detalla Frydlewski.
Para concluir: “Después de ese testeo, en s6lo
dos meses —entre octubre y diciembre de 2012-
logramos “estar en todo Estados Unidos y en
otros paises, facturando mas de US$ 1 mill6n”.

Contrariamente a lo que se cree, el éxito del
emprendedor tiene poco que ver con la suerte y
mucho con el trabajo, el esfuerzo y las competen-
cias. De alli la importancia que en ellos adquiere
la formacion y la capacitacion.

En ese sentido, el ecosistema emprendedor,
que viene creciendo en los Gltimos afos, cumple
un rol fundamental. Porque los emprendedores
de hoy tratan permanentemente de insertarse en
un ambito para desarrollar sus ideas. Los jovenes
buscan espacios donde contar su proyecto, cola-
borar, trabajar en equipo, compartir, recibir
ideas, consejos y asesoramiento. Asi son estos
futuros grandes empresarios. @

GUSTAVO CASTAING
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EMmprender
desde el
secundario

POR Mariana Gutiérrez FOTO Emiliana Miguelez

© La valorizacién de la actitud emprendedora es cada vez mas fuerte.
Tan es asi que los colegios secundarios que no la venian promoviendo,
ya estan generando contenidos para incentivarla. El Estado también.

n los Gltimos afnos, cada vez
mas colegios secundarios
publicos y privados buscan
promover el espiritu empren-
dedor entre sus estudiantes.
Desde asignaturas que proponen
realizar microemprendimientos hasta
iniciativas que dejan la gestion del
quiosco del colegio en manos de los
alumnos. Es amplio el abanico de acti-
vidades con el que buscan despertar
en los chicos habilidades que les
permitan pensar un futuro laboral por
fuera de la relacidon de dependencia.

En el mismo sentido, los minis-
terios de Educacion y de Desarrollo
Econdémico de la Ciudad de Buenos
Aires crearon el programa Generacion
Emprendedora. Una iniciativa a través
de la cual “buscamos difundir la cultura
emprendedora e innovadora en los
jovenes de cuarto y quinto ano”, explica
Betania Aprile, su coordinadora.

El proyecto abarca tres areas: una
serie de jornadas mensuales, la capa-
citacion docente y el uso de un video
juego para armar un emprendimiento.

En cada jornada se re(inen cerca
de 500 alumnos de 10 escuelas y
se realizan diferentes actividades
buscando estimular el emprendedo-
rismo. “Son talleres orientados a que
los chicos se entrenen. Los hacemos

jugar y les planteamos distintos desa-
fios”, puntualiza Aprile. También parti-
cipan emprendedores que cuentan sus
experiencias.

El programa se cred porque “habia
un déficit de contenidos que fomen-
taran el espiritu emprendedor. En
general, se capacitaba para una relaciéon
de dependencia”, cuenta Aprile. Pero
la sociedad cambié y hoy que la actitud
emprendedora es valorada, las institu-
ciones educativas buscan promoverla.

De hecho, “en agosto de 2012, el
colegio portefio Aula XXI present6 a
sus alumnos de cuarto y quinto afio las
distintas carreras universitarias que
podian seguir. Habia quienes relataban
sus experiencias desde la arquitectura,
la medicina, la abogacia, la ingenieria.
En ese contexto, el colegio armé una
mesa con dos especialistas en empren-
dedorismo y una emprendedora para
que les contaramos a los chicos como
podian empezar a pensar en emprender
desde cualquier carrera”, cuenta Diego
Bresler, profesor de la Universidad de
Palermo (UP) y la Universidad Tecno-
l16gica Nacional (UTN), y asesor de
emprendedores desde DB Consultoria.

El Instituto Compania de Maria
también cuenta con distintas instancias
que ayudan a formarse con esta menta-
lidad. Una de ellas es un microempren-

dimiento didactico que los alumnos
encaran en quinto ano en la materia
Economia Politica y de la Empresa.

“Alli desarrollan dos tipos de compe-
tencias: las técnicas —referidas a la
gestion empresarial- y las sociales,
referidas al desarrollo de habilidades
de comunicacion, de asuncion de
responsabilidades, de cooperacién
y solidaridad, de interaccién con el
medio, etc.”, cuenta Daniela Girimonti,
profesora de la materia.

Dentro de la escuela, también les
ensenan a armar un plan de negocios
y les dan nociones de Derecho Comer-
cial, para que conozcan las obligaciones
legales. “Les mostramos como sacar el
CUIT, el CUIL y cdmo se habilita un
local”, describe la profesora.

DESAFIOS A SUPERAR

Sobre las dificultades que encuentran
los alumnos con ganas de emprender,
Girimonti senala que existen prin-
cipalmente dos: 1a escasa disponi-
bilidad financiera y su corta edad.
Esta Glltima, por ejemplo, “les impide
patentar una marca. Recién pueden
hacerlo a partir de los 18 afios”.

Por su parte, Sebastian Grimaudo,
rector de la escuela, explica que
muchos se encuentran con otro desafio
a superar al trabajar en un micro-
emprendimiento: “La incertidumbre.
Los alumnos estan acostumbrados al
problema resuelto y ésta es una valiosa
oportunidad de crecimiento para ellos”.

Pero, mas alla de las dificultades, la
semillita queda sembrada y “nos pasa
que anos después nos enteramos de
que alguno se animo a poner su propia
empresa”, destaca Girimonti.

Uno de ellos es Cristian Bertagni,
quien fundo el estudio contable M&A
junto con dos colegas. “Del taller de
microemprendimientos me sirvid
mucho la parte contable y adminis-
trativa. También aprendimos cosas
de la organizacién de una empresa”,
recuerda el emprendedor.

Es mas, después de cursar la materia
de Girimonti, cuando ingresé a la
universidad, Bertagni busco replicar
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DANIELA GIRIMONTI

Profesora de
Economia Politicay
de la Empresa, en el
instituto Compafiia
de Maria, junto a sus
alumnos.

algunos de los conocimientos obte-
nidos: “Queria bajar los conocimientos
ala realidad como hacia en el colegio.
Porque alli vi que una cosa era la teoria
y otra la practica”.

La Escuela de Comercio N° 35
Leopoldo Marechal también busca esti-
mular el espiritu emprendedor. Alli,
los alumnos de quinto ano manejan el
quiosco, aplicando lo aprendido sobre
la gestion de una empresa.

“Entre las cinco divisiones se
reparten las tareas y, con la ayuda
del profesor de Practica Profesional,
calculan los costos, los precios y arman
las planillas de caja”, explica Graciela
Lombardi, coordinadora del ciclo supe-
rior.Y agrega: “Los chicos realizan todo
menos la inscripcién impositiva”.

De esta manera, buscan estimularles
habilidades para emprender como la
autonomia, la toma de decisiones y la
presentacion de los productos.

En la misma linea, Grimaudo acota:
“Las propuestas son excusas para que
los estudiantes desarrollen las compe-
tencias necesarias para emprender,
como pueden ser la resolucién de
problemas, el trabajo en equipo, el
planteo de un proyecto, su ejecuciéon y
sistematizacion”.

Buscando no quedar rezagada, la
Escuela Técnica N° 23 Cazal Calvifio
comenzara este afno “a incorporar
contenidos de economia y a ensefar los
conocimientos necesarios para trabajar
en forma auténoma”, informa Carlos
Davis, rector del colegio.

Pero, por supuesto, todas estas
iniciativas necesitan de un pilar clave
donde apoyarse: los docentes. Por eso,
Grimaudo advierte que “se requiere
promover un cambio de enfoque en
los profesores hacia un trabajo cola-
borativo transversal”. Todo ello
en pos de preparar a los alumnos
para que consideren otras opciones
por fuera de la relaciéon de depen-
dencia. En este sentido, Girimonti
concluye: “Buscamos desarrollar en
los chicos habilidades emprendedoras.
Sidespués se animan a lanzar sus
proyectos, mejor”. e
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