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Entrevista

Qualabs, tecnologica uruguaya que vende
software de video a EE.UU. y tiene un cliente
"unicornio"

La empresa tecnologica nacio en 2017, en plena pandemia consiguio tres clientes del mercado estadounidense y
proyecta crecer mas de 100% este afio.
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cUNA ACTIVIDAD O
RUTINA QUE LO AYUDA
A INSPIRARSE?

A sus 34 afios, Juan Pablo Saibene lidera una empresa de software para el
sector de videos que vende servicios para EE.UU., y tiene entre sus clientes
a un «unicornios.

Nacio en Maldonado y asegura que siempre quiso emprender. Tras
formarse en Universidad ORT como ingeniero en telecomunicaciones y su
experiencia laboral en TCC, encontro la oportunidad de crear la empresa en
2017 junto a dos colegas. Asegura que la clave del éxito es forjar relaciones
de confianza «legitimas». Proyecta que en 2021 crecera mas de 100% y en
dos afios su equipo superara los 100 colaboradores. Preside 1a Asociacién de
Jévenes Empresarios desde marzo. Estd casado, tiene dos hijos y disfruta de
hacer vinos con amigos.

Cofundé Qualabs luego de ocho afios en TCC, donde lideraba una seccion de
innovacion, Jqué lo llevo a iniciar un proyecto de cero?

Emprender siempre me gustd. Estuve cuatro afios vinculado a Desem,
donde participé de programas como el de empresas juveniles. No emprendi
antes porque sentia que aun no estaba preparado para enfrentar el desafio
que representa. No es solo una actitud, requiere estar preparado, formado y
estabilidad econémica porque incluye mucho riesgo. En 2017 se dio la
coyuntura partcular de salir de TCC y tener a esa compaiiia como primer
cliente. Entonces, teniamos el oxigeno necesario para arrancar. Al final nos
fuimos cinco personas. El 1° de septiembre creamos la empresa con Nicolds
Levy e Ismael Garrido y me sumé a AJE (Asociacion de Jovenes
Empresarios) porque me di cuenta que emprender y gestionar una empresa
tlene momentos solitarios, casi no tenés en donde apoyarte y la
responsabilidad es toda tuya. Vengo de Maldonado, donde no habia
emprendimientos grandes y ahi crecer es un riesgo. También me animé
porgue me habia casado algunos meses antes y tenia el apoyo de mi sefiora,
que me decia que con sus ingresos podiamos sobrevivir. Ella me impulso a
probar sin el miedo de fracasar. También me sentia preparado porque
habia terminado un MBA, habia aumentado mi circulo de contactos. Hoy
S0IMOoSs 33 Y en unos meses seremos 45 o 50.

Juan Pablo Saibene. El Ceo Qualabs asegura que la empresa crecera por encima del 100% este
afio. (Foto: Francisco Flores)

Comenzaron con TCC, ;por cuanto tiempo fue su unico cliente y como fue
lograr el préximo?

Fueron pocos meses. En enero de 2018 ya estdbamos hablando con
Verimatrix, de EE.UU., un ex proveedor de TCC de tarjetas para compariias
de cable. Pero no fue casualidad. En esto es clave la confianza. En
septiembre yo habia ido a Holanda, a 1a feria IBC (International
Broadcasting Convention), para ver a 10s contactos que tenia para contarles
en todo lo qué andabamos. A varios ya los conocia. En ese momento no
sabiamos s1 queriamos hacer productos propios y venderlos, pero
entendimos que eso requeria mucha inversion, no podiamos hacerlo y nos
inclinamos por servicios. A Verimatrix es a quien mas le debo. Tenian un
proyecto gigante con un operador muy grande de TV de América Latina que
requeria un pequefia pieza que lo hiciera funcionar, un proyecto de dos
personas de un mes que destraba un problema gigante de negocios. No
podia contratar una empresa de software: iba a llevar mucho tiempo
porgue tenian que explicarle contexto, todo lo que habia detras. Como
nosotros ya sabiamos qué es, con una breve descripcion de una llamada
detectamos qué necesitaban. Ahi entendimos nuestra propuesta de valor:
conocemos la industria. Hoy somos una software factory aplicada a esta
industria, de equipos que dan servicios para complementar el tabajo de
0tras empresas.

Se definen como una empresa que ofrece productos y servicios para la
industria de TV Paga y distribucién de video que agilicen su transformacion
digital, ;qué han hecho?

Por ejemplo, hacemos lo que hay debajo de plataformas de video. Tenemos
clientes a los que le hacemos 1a herramienta de streaming gue toma un
video y lo distribuye por Internet. Luego, ellos venden sus productos a
operadores grandes. Hemos desarrollado plataformas de seguridad para
que no se pueda robar los contenidos, herramientas que permitan ver en
todas las pantallas, porque cada una usa software diferente, aplicaciones
multi pantallas. En seguridad es donde mas estamos.

JUAN PABLO SAIBEME, COFUNDADOR Y CEOQ DE QUALABS

"Ofrecemos una cultura de aprendizaje no transaccional,
que tiene que ver con que todos pueden crecer
profesionalmente en la linea que quieran".

¢Cual es su mercado?

Nuestro foco es EE.UU., un 99,5% de nuestra facturacién. Fue por decision
propia, porque lo que tienen las empresas de EE.UU. es que tienen
productos para toda la industria, es escalable. No vendo a la region porgque
no pueden asegurar mas volumen. Hoy tenemos cuatro clientes; son
empresas medianas para ese pais (50 a 500 empleados) pero que crecen
cada vez mas y nos hacen crecer a nosotros exponencialmente. Ademas de
Verimarrix, que estd en el mundo de seguridad, de anti pirateria, desde
noviembre del afio pasado sumamos Millicast, Muzx, y otro que por
confidencialidad no puedo mencionar. Mux se recibio de «unicornio» hace
un mes, denen un desarrollo de video para e-commerce o clases de
gimnasio. Millicast estd en el mundo del subsecond, videoconferencias
escalables para que puedan acceder cientos de miles de personas con
tiempo de latencia de menos de un segundo. Su plataforma fue la que
urtilizo 1a NFL para el ultimo Super Bowl a nivel interno, para que los
directores de camara pudieran ver las camaras desde su casa a wraveés de
una PC, sin delay vy con calidad de estudio, usando cualquier navegador. Y
todo sin gastar en hardware. Salvo Verimartrix, los otros tres llegaron en

plena pandemia. Y estamos por cerrar con otro cliente mas.

Mercado. La empresa se centra exclusivamente en el mercado de EE UU., asegurd Saibene. (Foto:
Francisco Flores)

¢{Como llegan a ustedes?

Por referidos. Corremos con la ventaja que en Uruguay, tanto el ecosistema
emprendedor, de empresas, el area de software y el sistema politico son
muy confiables en el mundo. Y esto es clave, porgue lo que te da el cliente
£s un activo muy importante, su software, que tiene valor de propiedad
intelectual. Y en esto, generar confianza legitima es fundamental. Yo
parucipo en webinars, en una comunidad de desarrolladores de video de
unas 6.000 personas en todo el mundo, organicé un meetup de este tema en
Montevideo, el primero de América. Ahi ven que sos serio en el rubro en
forma indirecta, en como tomas decisiones, en como actuas. También soy
acuvo en LinkedIn en contenido de interés. Todo esto construye a una
imagen de seriedad y confianza que en esta industria es clave, porque estos
clientes no buscan precio sino relaciones de confianza a largo plazo. Es una
Inversion costosa a largo plazo, pero que da como resultado que hasta
ahora todos los clientes se han quedado.

¢{Cémo es la competencia?, ;hay otras empresas que hacen lo mismo que
ustedes?

En nuestro nicho especifico hay pocas, y en EE.UU. son caras, pero no es
s0lo un tema de costos, porgue en la region hay mas barartos. Uruguay es
caro. Para salir de Uruguay lo fundamental es la confianza; que la gente
sepa que sos profesional y confiable es clave.

La pandemia impulso el consumo de video por streaming, jcomo afectara el
sector?

Aun la TV wradicional estd mas prendida en EE.UU. Un estudio reciente dio
que son es horas por dia, mientras que Netflix atn son solo cuatro por
semana. De mis clientes, los negocios estan 50% en TV y 50% en streaming.
Pero los que estdn en TV invierten en la industria digital de video.

Empresa. Su mayor desafio ahora es "hacia adentro”, en la forma de "reclutar, de conectarnos
dentro del equipo, de generar cultura”, indicd. (Foto: Francisco Flores)

;Impactoé esto en la facturacion de Qualabs?

Desde el inicio, crecemos un 70% anual. Cobramos jornales, no horas,
asociado a una evaluacion posterior del cliente de si eso 1o vale. Hoy somos
33 personas y tenemos proyectos vendidos para llegar a 50. Este afio
proyectamos crecer mas de 100% y estimamos que en dos arnos seremos
mas de 100 en el equipo. Pero si bien por la pandemia se vio mas television
y streaming, no fue facil conseguir nuevos clientes. Explotdé una vez que las
empresas de EE.UU. volvieron a salir a contratar.

¢La pandemia modifico entonces los procesos de innovacion de la empresa
ono?

No en lo que vendemos, si en la forma en que operamos. Todo lo que
haciamos estd alineado con el camino hacia donde va la industria, lo que
paso fue que aumentd la demanda y ahi tal vez es que nuestra llegada tiene
mucho de timing. Fl1 desafio mas grande es hacia adentro, en la forma de
reclutar, de conectarnos dentro del equipo, de generar cultura, porque
éramos una empresa muy presencial, de oficina.

Estdn en un rubro con alta demanda, jcémo buscan volver atractiva la
empresa a la hora de captar talento?

Para nosotros, 1as personas son un cliente mas y tenemaos gue mantenerlas
siempre contentas. Una mitad de nuestra propuesta de valor es para los que
pagan y la otra para los que trabajan. Ofrecemos una cultura de
aprendizaje no transaccional, que tiene gque ver con que todos pueden
crecer profesionalmente en la linea que quieran. Y todo super
personalizado. Hay talleres internos y actividades para todos, pero la clave
son los caminos de desarrollo personalizados. Y cuando seleccionamos
elegimos muy bien quién entra, que 1no va en si son los mejores del
mercado, sino si son los mejores para Qualabs. Ademas, el dinero no tiene
que ser el motvo por el que vengan, porque cuando otro les pague mas se
van. Al final, es como la venta, la mayoria llega por referidos. Incluso llegan
profesores con mucha experiencia recomendados por sus alumnos.

JUAN PABLO SAIBEME, COFUNDADOR ¥ CEO DE QUALABS

«La mejor forma de financiarse es
con clientes»

Asumid como presidente de AJE y asegura que al empresario
Joven no solo lo mueve el dinero, j en qué basa esa afirmacion?
En AJE decimos sempresario» a proposito, porque en los dltimos
10 0 15 afios crecio el «=emprendedors tecnolégico, de startup.
Hay muy buenos ejemplos, pero no son la mayoria. De los que
llegan a AJE, muchos son profesionales que buscan
independizarse, abrir su propio estudio o empresa y no ser &l
nuevo Google, sino gque esta sea su forma de vida. Si creo que
tienen en comun gue todos quieren hacer las cosas bien, porque
para todos ser empresario ya no es solo tener dinero, muchos de
los gue emprenden guieren buscar impacto, crear valor con sus
clientes, con su equipo y con el entorno. Por supuesto que
buscan rentabilidad, pero ya no es el foco. Hoy bajaron las
barreras de entrada para emprender, pero esto trajo mayor nivel
de competencia en un mercado que requiere mayor nivel de
profesionalizacion. Hoy hay mas financiacion que antes, pero
creo que la mejor forma de financiarse es con clientes para luego
crecer en forma organica.
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