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Nrcocros Emprendedores

Invasi6n ccE))
Dejaron sus paises por distintos motivos. Pero su gen entrepreneur
los impulso a la aventura de armar su propia empresa en la Argentina.

legaron a la Argentina de
casualidad, de vacaciones o
porque tenfan familia o ami-
gos en el pais. Cada uno venia

de circunstancias y experiencias dife-
rentes.  Sin embargo, t ienen algo en
comfn: el gen entrepreneuL que los lle-
v6 a arriesgarse a armar una empresa
en una economia que no se caracteriza
por la estabilidad o por un clima de nego-
cios amable. Sin embargo, coinciden en
las ventajas: bajo costo comparado con
los Estados Unidos y Europa, y la sen-
saci6nde queestitodo por hacer Elcami-
nonoestd exento depiedras. Pero, como
buenos aventureros, las saltean. "La

fugentina como lugar atractivo, el sen-
tirse contenidos socialmente y la brisque-
da de opornrnidades arman un c6ctel vir-
tuoso", asegura Alejandro Mashad, direc-
tor Ejecutivo de Endeavor Argentina.
"Cuando llegan, se encuentran con carac-
teristicas que no preveian, como la infraes-
tructura y la cultura. Y se dan cuenta
del potencial", completa.

Si bien no hay un pardmetro tinico, la
mayor oleada de extranjeros se dio luego
de la devaluaci6n, cuando el t ipo de
cambio resultaba competitivo. "Ahora, se
ven personas de alto perfil, con MBA o'
que trabajaron en grandes corporaciones.
Llegan porque se casaron con argentinos
y, como saben que no pueden ganar lo mis-
mo que afuera, analizan empezar sus
empresas o sumarle valor a las pequefras",

cuenta Mashad. Durante el filtimo afro,
adem6s, la crisis internacional demostr6
que los riesgos est6n en todo elmundo,
mds all6 de los condimentos aut6ctonos:
trabas bwocr6ticasy en palabras deMas-
had, "esa sensaci6n que tenemos siem-
pre los argentinos, de que no sabemos cuin-
do pueden cambiar las reglas de juego".

A pesar de esto, hay numerosos casos.
Martin Frankel, por ejemplo, dej6 en Nue-
va York un trabajo como gerente de Mar-
keting en FedEx y un noviazgo de nueve

afros. Desde que arrib6, en diciembre de
2006, diversific6 su vocaci6n y hoy es socro
Gerente deA,rea Tres, duefro de SugarBar
y de Expat Connection. Esta riltima, empre
sa que surgi6 de su "necesidad" de conec-
tarse con Buenos Aires. Mediante la orga-
nizaci6nde eventos -parapente, catas de
vino, viajes-, su prop6sito fue formar una
red social de residentes extranjeros, no
turistas. De los iniciales 20 que participa-
ron en 2007, form6 un grupo de 2000 per-
sonas. la compafria nue ya organiz6 150
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' :-rur6 $ 95.000 en 2008 y pla-
-.ii' una cifra similar este afro. A
ii social sum6la de los negocios

.. :(los Aires Expat Entrepreneurs.
': rrendedores que se refnen cada

.. - f Jrir compartir sus experiencias
t. i : t t € s stlt€ft en Buenos Aires. " El
-:.' los extranjeros que vive acd
.'. *rande y el que invierte, menos",
.:;rdounidense, exponente de la
. recionalidad que predomina en

', . Jespu6s de los ingleses. Con el
. .legaron m6s resultados: fruto
. : : tpl h our y US$ 50.000 erogados,
* convirti6 en el tercer duefro de

: . r c cuya facturaci6n es de $ 200.000
. ru ultima inquietudtom6 forma a

zrx de afro, conAreaTres, unespa-
:rabajo flexible en Palermo Soho,
.:c. con dos socios, invirti5 $ 300.000
::res, facturan $ 70.000 a $ 80.000.

-.i  ̂ \ l ichael Evans, el emprendi-

miento no fue planeado. Vno de vacacio-
nes y s6lo pensaba quedarse unas sema-
nas. Pero, en el medio ,realiz6una escapa-
da a Mend oza. "Meenamor6 del pafs, la
provincia,los vinos,la gente, el paisaje",
recuerda el estadounidense.

El enoturismo no era nuevo para Evans,
quien habia pasado por Napa Valley y
Francia. "Me di cuenta del potencial de
Mendoza", explica. Se asoci6 con el argen-
tino Pablo Gim6nez, con experiencia en el
sector, y naci6 Vines of Mendoza.La
empresa tiene tres unidades. Una es una
sala de degustaci6n en elcentro de Men-
dozacapital; la otra, un servicio de envio
de vinos a Europa y los Estados Unidos
desde Califomia. "Eltercer negocio, el m6s
grande, es una finca en Valle de Uco, de
400 hectSreas, divididas en lotes de una
a tres hect6reas, para que las personas pue-
dan tener su propio vifredo", cuenta Evans.

Hasta ahora, desembols6 un minimo
de US$ 10 millones, provenientes de fon-
dos propios e inversores de los Estados
Unidos y de Europa. Los pr6ximos pla-
nes: construir un hotel para los clientes,
desarrollar una bodega propia <spera la
primera cosecha para marzo pr6xime,
abrir una vinoteca en Buenos Aires y repli-
car el concepto de Mnes of Mendoza en
Cafayate y Patagonia. Durante 2008, fac-
tur6 US$ 5,5 millones y este afro proyec-
ta US$ 5 millones. "Bajamos por la cafda
del turismo. Pero la gente sigue invirtien-
do en la fugentina. Cree en su potencial",
asegura Evans. Destaca que la burocracia
y los tiempos son mis complejos en el mapa
local. "Por otro lado, hay menos restric-
ciones para hacer una bodega", admite.

Thmbi6n estadounidense, Frank Almei-
da, fundador de Sugar & Spice,lleg6 a la
fugentina en 1999,de la mano de una ofer-
ta laboral hecha a su esposa argentina,
Fabiana Mejalelaty.Al poco tiempo, esta-
ll5la crisis. "El emprendimiento naci6

como nuestro intento de quedarnos en el
pais y tener un control mds directo sobre
nuestras vidas", cuenta Almeida. Ahi se
decidi6 por el nicho de galletitasgourmet,,
o cookies.El matrimonio comenz6 a hacer
testeos desde su casa, probando las rece-
tas de Mejalelaty. Sus primeros clientes fue-
ron caf6s y bares de Palermo Vejo. De la
cocina hogarefra pasaron a una primera
planta de 80 metros, hasta que, en 2007
ycon la ayuda de un inversor, se mudaron
a la acnral, de 800 metros, en Palermo.

Hoy, la empres a facrlxa$ 200.000 men-
suales yproduce una tonelada de produc-
tos por mes, entre 17 variedades y marca
privada, a pedido de clientes. Elcanal de
venta est6 compuesto por negocios como
tiendas de vnoo delicntessenry supermer-
cados. Almeida detecta las diferencias con
hacer negocios en su pais. " AcSr la gente
no est6 tan apurada, charla yseconoce un
poco m6s", destaca. Elclima de negocios
tampoco es el mismo. "En los Estados Uni-
dos, registraria mi planta y podria fabri-
cartodos los sabores que quisiera. AcS,ren
cambio, tengo que invertir parasacar un
registro y esperar a que el Gobierno me d6
el permiso", admite. De hecho, preparla
nuevos sabores para biscottisraunque lle-
va variosmeses esperando la autorizaci6n.
"Conseguimos la licencia de un nuevo pro'
ducto para laruar este afro, algo muy nove-
doso y con una marca icono mundial",
desliza, a modo de anticipo.

Conce@s made in USA
El idioma espafrol y la experiencia de que-
rer vivir en otro pafs trajeron a Jordan
Metzner y Sam Nadler al pais en agosto
de 2005. Despu6s de un intercambio
universitario en Espafra, apuntaron a la
fugentina, donde el tipo de cambio y la
cultura les parecieron clave. "Eramos farrc
de los burritos, un producto que acd no
existia. Por eso, empezamos", explica
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Metzner. Comenzaron a idear la propues-
ta -tacos, burritos y ensaladas- en diciem-
bre de 2005 y, en abrilsiguiente, tras inver-
tir US$ 100.000, abrieron el primer local
de California Burrito Co. (CBC) en el
Microcentro portefro.

Luego, recibieron el  empuje de un
nuevo socio, Alec Hart, quien habia mane-
jado una cadena de comida mexicana en
Puerto Rico. "Somos cinco en el mana-
gementrporque se sumaron tambi6n sus
hijos", dice Matzner. Adem6s, se asocia-
ron con Estudio Garrido Abogados.

La marcatiene tres locales -Microcen-
tro, Palermo y DOT Baires-y el objetivo
es abrir, al menos, cuatro antes de fin
afro. "El pr6ximo es una franquicia, en
Cabildo yJuramento, uno en C6rdoba y
los primeros en el exterior: Medellin y San-
tiago de Chi[e", anticipa Metzner, quien

" Cambie tranquil idad por'quilombo', ingles por
castef lano y te por cafe" ,
asegura el britanico
Michael Legge, fundador
de Natural Deli, que facturo
$ 5 millones en 2008.
prefiere no dar cifras de facturaci6n. La
expansi6n intemacional continuard +sru-
dia Uruguay-, pero Buenos Aires seguird
siendo base. "En los Estados Unidos, no
hubiera funcionado porque el mercado ya
estd ocupado", admite. Para el emprende-
dor, no hay una economia mejor que la
otra. "En mi pais, las inspecciones de salud
son mds estrictas y mds seguidas. Pero acd
hay muchos impuestos altos y el poder que
se la da alempleado complica, porque
no te permiten echar a nadie", concluye.

Michael Legge tambi6n eligi6 el sector
gastron6mico. Cre6 Natural Deli, un
restaurante, caf| y mercado de alimentos
naturales y orgdnicos. "Cambi6 tranqui-
lidad por'quilombo', ingl6s por castella-
noyt6 porcaf6", cuenta el britdnico, cuyo
primer paso por la fugentina fue hace cin-
co afros. No s6lo qued6 enamorado, sino
que, al regresar al Reino Unido, se dio
cuenta de que tenfa que hacer algo
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distinto. Despu6s de cursar un \lBA en
el CEMAytrabajaren un documentirl, su
todavia insatisfecho afAn por la buena
comida lo llev6 a este proyecto. "^\cri. solo
habia sdndwich de milanes:r o cle jamon
y queso", uoniza. Se encontr<i con Fede-
rico Granty Sebasti6n Popik. quicnes coin-
cidieron en que, en el mercado kral. h:rcfa
falta una oferta de productos orsiinicos
naturales, yencararon elpror-e.r() cn colr-
junto, con una inversi6n de S -lt)t).tttlO.

Natural Deli  cuenta con dos loc.r les
(Cafritas y Barrio None) r'-100t) produc-
tos.  Con m6s de 30 empleado:  r  I  ( )0
proveedores, Legge aplico en lrr Argerrti-
na un concepto desarrollado en F-uropa
y los Estados Unidos, con lir difer.'ncirr

de los costos locirles .r

favor. En total, estima tener entre 15 y 20
puntos de venta en la ciudad y sus alre-
dedores. "Es un buen momento para
crecer porque los alqui leres bajaron
mucho", arriesga. El ano pasado, factu-
16 $ 5 millones. En2009,la cifra men-
suales de $ 400.000.

Costo argentino
Quizds fue su profesi6n de piloto lo que
trajo aR6mi Noiriel en un vuelo <on esca-
las- desde Francia. Antes de llegar y con
s6lo 25 afros, prob6 suerte en Madagas-
car, Costa de Marfil, Sud6frica y Turquia.
Por recomendaci6n de un amigo, termi-
n6 dedicdndose a la producci6n audiovi-
sual. Pis6 suelo argentino en 2004. Eligi6

elpafs porque su arquitectura y su
poblaci6n, tan similares a la euro-

pea, resultaban ideales para filmar
comerciales para clientes extranjeros, pero

con bajoscostos. Antes de abrirsuproduc-
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tora,Jacarandd Filrns, Noiriel hizo expe-
riencia en la localPeluca Filrns. Tres afros
despu6s, y tras meses de esperar el DNI que
le permitiria iniciar los tr6mites, Noiriel
inaugur6 su empresa, en la que desem-
bols6 US$ 800.000 inicialmente. "Es

dificilinvertir en la fugentina. Hay leyes
que retienen un 30 porciento de lo que uno
trae durante un afro y muchftimos impues-
tos", sostiene. Con ocho empleados fijos y
| 5 fr e e lance, la compafr ia filma ab ededor
de diez comerciales por temporada (de octu-
bre a mayo). "Este afro, trabajamos de
diciembre amarzo e hicimos s6lo cinco
proyectos", explica Noiriel. Por ese moti-
vo, dice, su facturaci6n, de $ 8 millones
en 2008, caerS,a la mitad en el acnral ejer-
cicio. En 2009 realiz6 su primer proyecto
para Kimberly-Clark Argentina. "Me gus-
tariatrabajar m5s en este pais. Tambi6n
mis clientes extranjeros. El problema es
que, en la fugentina, empezamos este aflo,
que es bastante dificil", reconoce.

El costo competitivo tambi6n impuls6
al sommelier Nigel Tollerman. Aunque,
en su caso, la Argentina le present6 otra
oporrunidad: la cultura del deliuty. " I Salir
a la calle? Farmacia, kiosco de diarios,
empanada s, sush i, milanesa, bife de lomo,
todo lo piden por tel6fono", dice Toller-
man, socio Gerente de 0800 VINO.

Elproyecto surgi6 en 2008, cuando ya
llevaba siete afros en el pais. Una vezllega-
do, Tollerman inici6 la carrera de profes-
sional wine qualifications en la Escuela
fugentina de Sommeliers, al mismo tiem-
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po que hacia un MBA en International
Business en la Universidad de Palermo,
donde present6 el emprendimiento como
tesis. Volvi6 alReino Unido para vender
su inmueble y juntar dinero. Con esos pasos
dados, empez6 la construcci6n de la
cava desde la que promete "entregar

buenos vinos en una hora a cualquierpar-
te de CapitalFederal".

la inversi6n inicial, sin considerar s/ock,
fue de US$ 100.000. Hoy 0800-VINO
faalra$ 100.000 al mes d doble que el
afro pasado-, vende 1600 botellas men-
suales y comercializa m6s de 300 etique-
tas, que pueden seleccionarse desde una
p6gina web, por tipo de vino, cepa,
comida con la que uno quiera beberlo,
evento, bodega, regi6n de origen o por ser
destacado (ganador de algfn premio o
vino del mes). "Al principio, vendfamos
de todo. Ahora, m6s que nada, pre-

' mium.Nuestro priblico es ABC1", dice.
Instalarse no fue fScil: no solo ruvo pro-

blemas para abrir una cuenta, lo que lo
retras6, sino que, despu6s de sus malas
experienciascon socios locales, s6lo com-
parte la firma con su padre, que tiene el L 0
por ciento, pero no panicipa acrir-amen-
te. Entre las principales complicaciones,
Tollerman destaca la importancia de los
gremios y la dificultad para presupues-
tar. "Las reglas cambian todo el riempo.
Asi, la gente est5, forzada a hacer las
cosas en negro porque sabe que. de otro
modo se les complica mucho mis. Tendria
que ser al rev6s", opina.

Frrrransptat
la celeste y blanca ;
Pros
. Al ser un pals en desarrollo, hay nego-

cios y conceptos que todavia no se expe-
rimentaron localmente.

. El t ipo de cambio hace que los costos
para in ic iar  un emprendimiento sean
menores a los de los Estados Unidos o
Europa, por ejemplo

. BuenosAires es una ciudad con infraestruc-
tura similar a las de sus'palses de origen.

. La gente es mds abierta y los contiene
socialmente.

Contras
. lncertidumbre,
. Cambio de las reglas de juego.
. Altos impuestos,
. Restricciones para emprender, como la

necesidad de aprobar mds licencias y
permisos que en el extranjero,

. Alto nivelde informalidad.
Fuente: APERTURA, a partir de entrevistas rea-
lizadas.

Para aprovechar el boom del turismo
argentino, Daniel Rosenberg y Liran Jakob
crearon minihostels, una red de alojamien-
tos de calidad desde Ushuaia a Costa Rica.
Su nombre proviene de un concepto que
busca diferenciarse de los tfpicos hostels
de200 camas, eligiendo a los que impon-
gan un estilo m6sboutique.

Se conocieron en 2007,cuandoJakob
trabajaba en su hostel y Rosenberg esta-
ba de paso en la fugentina, como mochi-
lero.  "Al  afro,  tenfamos 100 hostels
registrados en la pdgina. Hoy son 3L5",
cuenta Rosenberg. Para 20t0,la red pla-
neaalcanuar 600 alojamientos. t"os 30.000
socios que integran la comunidad pueden
comprar u nat^rjetade US$ 1 0 para obte-
ner descuentos y hacer sus reservas a tra-
v6sdelsite.La firma, que tiene 20 reservas
al dia, planea quintuplicar este nfmero en
dos aflos. Los socios estiman 100 a 500
reservas diarias y obtener una ganancia de
US$ 1 por cada una. Mientras se consoli-
da en Brasily Costa Rica, minihostels pre-
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. :r desembarco en Europa. "Nuestro

--' llegar a tener 3000 Dosfels, entre el
l0 por ciento de la oferta mun-

. plantea Rosenberg.
, cstadounidense Marfa Macdonald
:.ren apost6 ala.V/eb.Es Managing
',:e'r de Yoquevos, neusletter que lan-
.:rto a dos socias argentinas, que infor-
.,rbre disefro, moda, maquillaje, gas-
omfa y cultura. El sitio cuenta con
r)0 suscriptores. "Empezamos con
ntails, que habiamos sacado de

:as de amigas, y crecimos a casi 1000
- riptos por mes", cuenta Macdonald,

r emprendimiento naci6 hace ocho
.cs. En julio, comenz6 avender publi-
id y obtuvo sus primeras ganancias.
':ro elmodelo de una empresa de su
.: DailyCandy, vendida a Comcastpor

.i 140 millones.
I I caso de Kristie Robins es inverso.
.ieseo de convertirse en corresponsal
-rodistica la trajo delReino Unido a

la fugentina, donde cre6 su propio peri6-
dico:  The Argent imes, un proyecto
que idearon cinco amigas pero en elque,
finalmente, s6lo Robins qued6 alfren-
te .  Ar ranc6 con 5000 l ib ras  (unos
US$ 8100). En julio de2006, se publi-
c6la primera edici6n, de24 pdginas, con
tres anunciantes. Aunque lleg6 a una
tiradade 1 5.000 ejemplares de 32 p6tei-
nas cada dos semanas, la baja en turis-
mo la convenci6 de migrar ala Web.
Desde alli, informa sobre la realidad
argentina a un pfiblico de 10.000 usua-
rios, especialmente, angloparlantes.

Jed Rothenberg, por su parte, fund6
LandingPadBA.com, " una guia alterna-
tiva de la ciudad de Buenos Aires en
ingl6s", en sus palabras. Rothenberg lle-
96 al pafs hace cinco afros. Dio clases de
ingl6s y vendi6 servicios de cobertura
m6dica. Al tiempo, se aburri6. "Que-

ria algo mfo", cuenta. Cre6 el site, que
cuenta con L0 redactores, un fot6gra-

fo  y  dos  encargados de  f i lmac i6n .
"Reci6n, iniciamos la venta de avisos y
buscamos otros medios para hacer dine-
ro, como ventas de entradas para fft-
bol, recorridos de la ciudad, tango y
departamentos, por las que recibimos
un porcentaje", explic a. La p6gina cuen-
ta con 9000 usuarios rinicos al mes.
"Crecemos al 35 por ciento", se espe-
ranza Rothenberg,  quien proyecta
expandir el modelo a otras ciudades
de Am6ricalatrna.

fui los extranjeros se animan a empren-
der en el pais. Sin embargo, los desafios
est6n planteados. "La avivada argentina
existe y es real. Llegds, abrfs la boca y no
sab6s si el precio que te dan es el real o el
especial para extranjeros", plantea Fran-
kel. No es la rinica barreraa vencer. "Ser

extranjeroes una etiqueta que siempre lle-
varemos puesta. A veces, para maly offas,
para bien", concluye el entrepreneur. a
Clara G6mez Canilloy Florencia Radici.
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