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Cuales son las claves para obtener acceso

a financiamiento para una empresa de base
tecnologica. La importancia de los contactos
y qué cambia tras el ingreso de un inversor.

Como empujar una
buenaicdea . -
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ron aportar otros $ 60.000). Asi contratamos al primer programador y,

(ellos debi

. sostiene el hoy CEQ

ademas, el hecho de ganar un

remio te valida, te da jerarg

de Sumavisos

El haber obtenido un reconocimiento también fue un quiebre para BDEV, un
emprendimiento fundado en 2007 por cuatro socios y orientado al desarrollo de
soluciones para la gestion de activos fisicos con tecnologia RFID, En este caso se trato
la compet

cia Naves del [AE, de la que resultaron ganadores entre mas de 150

ae

proyectos. “Fue importante, porque tenés a 50 inversores mirando, que te hacen mil

preguntas y te exigen mucho al exponer tu plan de negocios”, recuerda Santiago
cial de BDEV

[res de los socios (Spector Mentasti, Rodrigo Lopez Martinez e Ignacio Los Daneri) se

Spector Mentasti, gerente Com

conocieron en el MBA del IAE. Luego se les unié Mauro Crovato, un ingeniero en Sis-

oria de software y tecnologias de RFID, y que fue quien

temas con expernenciaen cons

gestiono en Estados Unidos la representacion del proveedor Alien Technology. En
tanto, Los Daneri poseia conocimiento de la industria farmacéutica, un terreno fértil
!‘_1:_;\|. sarrollos para trazabilidad de medicamentos basados en eliquetas de radiofre-
cuencia. “Naves nos sirvio porque, si bien no te da dinero, te da horas de abogado,
contador y consultoria, que suman un montén para armar la empresa, Cada uno esta

ba trabajando en una compania diferente, pero por entonces comenzamaos a mostrar

nuestro modelo en la industria farmacéutica. Si bien veian que no era algo simple de

ematicaa resolver, que tenia posibilidades. Salimos

hacer, nos dijeron que era una prob
a buscar inversores y entraron algunos a titulo personal”, dice Spector Mentasti

La corta historia de Metrogames no incluye un premio en una competencia de empren-
dedores. Pero eso no fue un impedimento para que dos estudiantes de la Universidad
de Buenos Aires, que se conocieron en 2001, lograsen transformar un emprendi-

miento que habia comenzado a incursionar en la venta de bienes virtuales en la Web

en uno de los principales referentes del mercado de juegos para redes sociales
guer (CEO
berg, que estudiaba Economia (director de ( )peraciones). “La empresa arrancé en

es habiamos desarro

Damian Harb estuciaba Administracion cuando conocio a Julian Lisen-

julio de 2007. Ant lado algunos proyectos relacionados con Inter-

net, con los que pudimos juntar algo de plata y que nos permitieron financiar lo que

3\

hoy es Metrogames”, recuerda Harburguer. Y agrega: “Sabiamos que queriamos hacer
algo relacionado con el mundo de los juegos, pero entonces Facebook no era ni cerca

guiamos trafico lo ibamos a moneti

e noy ':I_'[‘I'l"\L':'-"‘._] como [‘LH.IF‘\‘."II'LE ( !I.l!]i]l‘L'l]]|'&':.1[11\'r.\ “~<l!ﬂ|.":|]]L“~ L{ll'&' Sl CONse-

zar de una forma u otra. Pero a mediados de 2009
nos dimos cuenta de que no eniamos que Ir a un modelo tradicional, porque quena-

mos hacer productos. Ese afo lanzamos una aplicacion de Poker para Facebook”

Pensar en grande

El salto que implica dejar de ser un negocio prometecor para convertirse en una empre-

financieras que suelen venir con la incorpo-

sa con ambiciones implica unas espal
racion de socios estratégicos. “El ano pasado nos dijimos que era el momento para
darle una escala mas grande a lo que haciamos. Veiamos que teniamos capacidad para
competir con ‘players’ de otros paises, que ya éramos 30 personas y que podiamos hacer

juegos con la misma calidad que empresas que estaban en California”, asegura Harbur-

guer. Hasta entonces, Metrogames tenia una serie de juegos desarrollados para redes

sion de itemns virtuales) y comenzaron los contactos con Play-

sociales (ademas de su div
dom, proveedor estadounidense del mismo segmento, recientemente adquirido por

Disney en U$S 763 millones y que en la Argentina se habia quedado en marzo pasado

con la desarrolladora de videojuegos Three Melons

Es muy dificil competir frente a frente sin una inversion de fondo, sobre todo por cues-

tiones de tiempos, mas alld de que uno te 0 de mas calidad. Si otro puede sacar

juegos con mayor frecuencia, no hay con qué « Necesitabamos escalar las opera-

ciones, por lo que decidimos resignar una parte de la empresa en funcion de tener
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Damian Harburguer,
CEQ de Metrogames
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Nota de tapa

Gabriel Gruber,

fundador de Sumavisos

INDUSTRIA Y REETAIL
RECIBEN MAS INVERSIONES

mas torta para repartir. Hasta decidimos que la inversion la hiciera un competidor nuestro
Fuimos varias veces a Estados Unidos v vimos a varios fondos de inversion, pero nuestra

prioridad era conseguir a alguien de este mercado”, cuenta Harburguer. Asi fue como Play-
dom se convirtio en socio minoritario, con una inversion de U$S 5 millones que se concre-

to en marzo de este ano. Segun el CEO de Metrogames, [ue de ayuda el hecho de que

“todavia somos pocos los que estamos jugando fuerte en el mercado de ‘social games'y la
calidad de nuestro trabajo nos ayudo a que nos conocieran y se interesaran”,

Spector Mentasti, de BDEV, resalta la importancia de los vinculos que se van generando
“Todo empieza por las relaciones y por el equipo que se [orma. Sin equipo no hay inver-
sor’. Y recuerda que tras la competencia de Naves se iniciaron los contactos con el Grupo
Santander Rio. “Nos vinieron a ver y nos advirtieron que el proceso no ibaa ser rapido. Son
un banco, lo que los hace un poco mas burocriticos que otros fondos de inversion. El pro
ceso tardd un ano (comenzo a finales de 2007) desde el primer contacto y mientras tanto
nosotros seguiamos en relacion de dependencia en nuestros trabajos”, senala.

“Nos daba aire como para un ano”, dice Spector Mentasti en relacion al monto invertido

por Santander, que se queda con 20 por ciento de participacion en laempresa. “Es algo nece-

sario para dar un paso importante, pero eso no significa que uno tiene que regalar la
empresa. Hoy son un accionista mas’, agrega.
En Sumavisos contactaron a inversores a principios de 2009, “De algunos tuvimos leedback
y de otros no”, recuerda Gruber. En este caso también jugaron un rol los contactos previos.
La clave era poder llegar a través de alguien en comin y tener un contacto en persona, Final-
mente, conocimos a Damian Voltes y Ariel Arrieta (Patagonia Ventures) en un Palermo Valley
en marzo y les gusto nuestra filosofia de ‘start up’. También estabamos hablando con otros
CEO de la firma que
lleva indexados mas de un millon y medio de avisos clasificados. “La inversion nos permi-

mversores, pero cerramos con ellos en agosto del ano pasado”, dice e
tia cumplir con un plan bastante interesante a varios meses. Es un nimero superior al de
Buenos Aires Emprende. Era una ventaja incorporarlos porque son inversores que vienen
del mundo de Internet y sabian mas que nosotros en muchos aspectos”, cuenta Gruber.

El caso de DineroMail, la platalorma de pagos que surgio con el nombre de DigiCuenta en
plena explosion de la burbuja puntocom —el emprendedor Alex Oxenlord y Alejandro

Estrada (h) se lo compraron a Alberto Cavallo, hijo del ex ministro de Economia Domingo
Cavallo— y que [ue relanzado en 2006 con una inversion del suizo-americano Stephan
Paternot a través del fondo Actarus, es un buen ejemplo del valor de los contactos pero

también de la necesidad de animarse a pensar en grande.

Juan Pablo Bruzzo, co CEO de DineroMail, dice que para llegar a Paternot fue fundamental

la conexion entre Oxenford y Fabrice Grinda (socios en OLX). Este tltimo habia sido socio
de Grinda en diversos emprendimientos y a partir de alli se gesto el acuerdo. “Le hicimos
una presentacion por teléfono, nada mas. El confio en nuestro modelo de negocios, aungue
pesd mucho el respaldo que nos habian dado previamente.” Posteriormente se sumarian Fin-
tech (del mexicano David Martinez) y Grupo Clarin. En septiembre del ano pasado, Dinero
Mail recibio una inversion de U$S 5 millones de la Corporacion Financiera Internacio-
nal (IFC), perteneciente al Banco Mundial. “Fue después de un ‘roadshow’ que hicimos en
Estados Unidos. Empezamosen Palo Alto, donde ya estuvimos cuatro veces. Ahi hay unacalle
donde se concentran como 30 ‘venture capitals’, uno atras del otro. La primera vez que fui-
mMos teniamos cuatro entrevistas, T ycada PErs e que ves e rece ‘n]lt'['lLi\l a oLros Y asl o
termina teniendo 20 entrevistas. Son también muy estrictos: te dan una reunion en general
de 45 minutos y hay que tener muy claro qué decir. Si les interesa, se abren otras instancias,
Llegamos a estar muy cerca de cerrar con dos [ondos muy importantes v finalmente no se

decidieron. Pero justo nos enteramos de que el IFC estaba invirtiendo en la region y a traves

de un contacto fuimos a Washington v se interesaron en nosotros.’

Izl dia despues
Una vez concretado el tan ansiado ingreso de capita

es que permitira dar un salto de escala
en la actividad del emprendimiento, ;qué cambia cuando ingresa un inversor a la empre-
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Santiago Spector Mentasti,

gerente Comercial de BDEV

sa? jEn qué medida las ventajas también
pueden transformarse en restricciones?

Spector Mentasti, de BDEV, apunta que el
Grupo Santander Rio no hizo una inver-
sion de una sola vez, sino que “compraban
ACClones si ¢ Llii]i‘!l];l”h‘h con th‘1('|'!1]l|‘].’![’l\‘\
objetivos que se plantearon en el acuerdo.
De ventas y de conformacion de la empresa
para empezar el negocio, por ejemplo. A
medida que se cumplian, ellos estaban
obligadosacomprar mas acciones. Las metas

eran razonables, fueron bien negociadas”

El gerente Comercial detalla el nivel de repor-

te al inversor: “Un informe econémico-finan-
ciero, con detalle de objetivos, con presen-
tacion de resultados versus lo planificado y
reuniones quincenales de seguimiento”. Y
destaca el peso que tiene la incorporacion

de un jugador de renombre en la estructu-
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ra de la empresa. “No hay curriculum que soporte la confianza en la empresa cuando se
empieza y entonces, si yo quiero visitar a una multinacional, me sirve como aval una enti-
dad grande involucrada. Y también sirve que estén en el directorio, aunque opinen dife-
rente, porque es una vision que enriquece. Al principio uno a veces se sorprende, pero hay
que saber informarlos y dejarlos conformes también con sus objetivos’

Algo similar ocurrio en Sumavisos. Si bien Gruber destaca que el intercambio es “mas de
reuniones conjuntas que de reportes”, explica que Patagonia Ventures propuso un finan-
ciamiento en dos partes. “A los seis meses cumplimos los objetivos, que eran tanto cualita-
Livos como cuantitativos, y asi se habilito la segunda inversion. Teniamos que lograr un
sitio escalable, generar diversas versiones y mejorar el producto en general. Cuando cerra-
mos el acuerdo el sitio todavia estaba en Beta”, recuerda.

En el caso de un fondo que depende de un organismo de las dimensiones del Banco Mun-
dial, no seria extrano pensar en un seguimiento cercano y burocratico. Sin embargo, Bruz-
zo niega esa idea. “Les mandamos un informe mensual y tenemos una conversacion cada
tres meses. No son muy demandantes: nos dan mucho y nos piden poco. No es algo que
suela pasar”, advierte el co CEO de la empresa que tiene 55 empleados en la Argentina y
que proyecta para 2010 una facturacion de U$S 6,5 millones en Ameérica latina. Aunque si
fue lento el proceso de aprobacién de la inversion, ya que el primer contacto fue en
noviembre de 2008 y se concreto recién en septiembre de 2009.

Harburguer, de Metrogames, se manifiesta “agradecido con los ejecutivos de Playdom por-
que ellos invirtieron y no ponen condicionamientos. Confian en nuestra subjetividad y la
inversion no esta atada a objetivos. Obviamente que un inversor quiere limitar el nesgo, pero
eso forma parte de la negociacion. Las decisiones grandes son transmitidas hacia ellos en
nuestras reuniones de directorio. Los respetamos mucho, pero es todo en forma de conse-
jo. Tenemos reuniones formales cada dos o tres meses, aunque el contacto es permanente”.

Plan de negocio

En cuanto a las posibilidades de crecimiento que genera la inyeccion de capital, Harbur-
guer grafica; “Antes de la inversion éramos 30 y ahora somos unas 100 personas. Tuvimos
que mudarnos a nuevas oficinas y para fin de ano deberiamos ser 150, por lo que tendre

mos que tener muy aceitado el sistema de seleccion de personal”. El CEO no descarta el
ingreso de nuevas inversiones, pero dice que la dinamica del negocio en el que estan no les
permite respetar a rajatabla las proyecciones. “El grueso de nuestro modelo de negocios pasa
por Facebook y si ellos cambian radicalmente algunas reglas eso nos afecta. Con los nume-
ros de hoy podriamos estar muy tranquilos por mucho tiempo y estamos cerca del equili-

brio [inanciero, pero ese estado no es algo deseable, porque la idea es crecer agresivamente
Si lograsemos lanzar el proximo ‘FarmVille' (juego mas popular en Facebook, del provee-
dor Zynga) podriamos convertirmos en algo enorme, y quizas prescindir de una nueva finan-
ciacion. Hoy estamos, en términos de cantidad de usuarios (mas de 7 millones de usuarios
activos al mes), entre las diez mas grandes del segmento de juegos para redes sociales.”

En BVED aseguran que por el momento no tienen planes de sumar a otro inversor. “El cre-
cimiento ha sido bueno, aunque un poco mas lento de lo que habiamos estimado —reco-
noce Spector Mentasti—. Entonces tuvimos que generar ingresos a través del desarrollo de
software, donde aparecieron nuevos clientes. Hoy somos 10 personas, porque intentamos
no sumar demasiados costos fijos.”

En Sumavisos, este ano tuvieron conversaciones con distintas empresas, desde capitales de
riesgo hasta multinacionales. Pero, segun Gruber, “no terminaron de cerrarnos los nimeros
y decidimos que por ahora no volveriamos a levantar mas capital, sino que escalariamos la
plataforma para estar disponibles en otros paises y en inglés, pero manteniendo el esquema
actual, que nos permite estar en equilibro dado que tenemos una estructura chica”

Bruzzo, de DineroMail, cierra con optimismo: “Veo mas movimiento en los emprendimien-
tos sobre Internet. Me sorprendio que en los dos tltimos meses me hayan venido a ver tres
personas planteandome que estaban empezando proyectos basados en Internet ya con fon-

dos, y que querian resolver el tema de medios de pago. Creo que es una buena serial”. B
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