eusesES ... ‘SouNGoTETEENE |

CAFE
NEGOCIOS

mprendedores

Sehastian Gutiérrez fundé junto a Juan Elzaurdia la empresa Integra. C. PAZ0S

POR DIHANE LOIS
Especial para El Observador

UNA
SOLUCION
FLEXIBLE

Integra surgid gracias a una oportunidad
en el sector de call centers . Hoy vuelve
a innovar con software logistico

unca terminé de

sentirme comodo

como empleado”,

reconoce Sebastian

Gutiérrez (30), di-
rector de Integra, que brinda
soluciones informaticas para
contacts centers.

El puntapié para fundar la
empresa fue una oportunidad
de negocios descubierta en
2009 dentro del rubro teleco-
municaciones.

Gutiérrez desarrolld un sis-
tema que cubre las necesidad
detectadas fundamentalmen-
te en el rubro de contact cen-
ters y lo presento a la Agencia
Nacional de Investigacion e
Innovacion (ANII), de la que

recibio apoyo econdmico. Gra-
cias a ese dinero nacio Integra,
especializada desdeel inicioen
el disefio, desarrollo e imple-
mentacion de soluciones para
contact centers.

Elemprendedor —estudiante
de ingenieria de sistemasen la
Universidad Ort- se embarco
en esta aventura junto a su ac-
tual socio Juan Elzaurdia (30),
amigo de la infancia y licen-
ciado en sistemas. Ambos se
dedican a la parte técnica de
la empresa.

Lanecesaria patacomercial
estd a cargo de Joaquin Moreira
(30), licenciado en administra-
ciény tercer socio de Integra.

Desde sus comienzos Inte-
gra brinda soluciones flexibles
que pueden ser contratadas
tanto por call centers peque-

MEDICINA
PERSONALIZADA

.

2 711 1000* www.mp.com.uy

7.000

flos como por empresas de
gran portey, ademas, losagen-
tes pueden estar ubicados en
un lugar tinico o distribuidos
alrededor del mundo.

Las soluciones informaticas
estdn basadas en sistemas que
permiten —gracias a una tec-
nologia de ultima generacion—
maximizar el rendimiento a
través del monitoreo de cada
una de las llamadas entrantes
ysalientesen tiemporeal, lain-
teraccion de los programas con
mensajes de texto y redes so-
ciales, los reportes de la actua-
ciéon de cada uno de los agentes
minuto a minuto, entres otros
servicios.
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Gutiérrezrecordo que en la mayoria de las veces que tomé la iniciativa en sus di

Y

El resultado de arriesgar

Viene de la tapa

En 2009, Gutiérrez, Elzaurdia y
Moreira eran empleados.

Elzaurdia y Gutiérrez se co-
nocian desde el liceo. Vieron que
tenian objetivos comunesy se pu-
sieron deacuerdoenlasbases del
empredimiento. Comenzaron a
trabajar para crear unsistema que
cubriera necesidades que los call
centers no tenian resueltas con
tecnologia actual.

Luego de realizar una prueba
sobre la nueva innovacion, pre-
sentaron el proyecto en la ANIIL,
que finalmente les otorgd el 60%
de la suma total que necesitaban
paraimplementarlo: US$ 250 mil.

Ala hora de la decision de co-
menzar con la nueva empresa y
dejarsuantiguo trabajo, Gutiérrez
tuvo que enfrentar un factor que
aumentaba su desafio empresa-
rial: en marzo contrafa matrimo-
nio.

“En febrero tenfamos que to-
mar ladecision deempezaronola
empresa. Mi seflora me pregunto
si estaba seguro y le dije que era
ahoraonunca. Yotenia plata para
tirar un par de meses mas pero si
no resultaba iba a tener que sa-
lir a buscar trabajo. Pero si no te
arriesgas las cosas no salen”, ex-
plico Gutiérrez.

Nicho de Mercado
Una vez que el producto estuvo
listo, Integra se asocio con la em-
presa argentina Estarplus que
tenia la solidez y antigliedad que
les permitid empezar a ofrecer el
producto al mercado.

Alli fue Joaquin Moreira
quien se encargo de desarrollar
presentaciones y todo el mate-

rial comercial necesario para
atraer a potenciales clientes. Sin
embargo, una de las estrategias
mas eficaces fue el try and buy
(pruebe y compre). Cuando una
empresa se muestra interesada
en el producto este se le brinda
gratis por un determinado perio-
do de tiempo para que lo pruebe
en funcionamiento. Sele instala
yse le ensefia a usar.

Cuatro meses de trabajo les
costo obtener el primer cliente.
Sin embargo, hasta el dia de hoy
tienen los mismos clientes que al
principio, v han sumado mas no
solo en Uruguay sino en varios
paises latinoamericanos.

Uno desusprimeros clientes fue
la empresa de Radio Taxi 141 que
va tenia un sistema para brindar
suserviciotelefonico deradio taxi,
presentaba algunas deficiencias.

“Conel sistemaque usabanes-
taban a oscuras, no tenian datos
y les salia muy caro seguir agre-
gando herramientas. Nosotros
creamos un solo sistema que in-

tegra todo: a las operadoras con
los taxis que estanen la calley a
las personas que llaman parasoli-
citar un movil”, explicé Gutiérrez.

De empleado a emprendedor
Para cualquier persona, la cali-
dad deempleado le permite cierto
confort gracias alaseguridad que
supone que a fin de mes siempre
habra unsueldo para cobrar.

A los socios de Integra no les
asustaron los desafios y responsa-
bilidades que debian asumir por
fundar una empresa.

Elespirituemprendedor surge
desde el proponer. Gutiérrez con-
té que la mayoria de las veces que
tomé lainiciativaen las distintas
empresas donde trabajé no fue
escuchado.

“Muchasvecesen lasempresas
cuando eres empleado no te pres-
tan mucha atencién y también
depende de qué lugar ocupes en
elorganigrama. Cuando notienes
feedback es que tratas de intentar
hacer las cosas por uno mismo”,

stintos trabajos, no fue tenido en cuenta. C. PAZ0S

comento.

Aunque reconoce que no fue
facil, en Uruguay existen algu-
nas ventajas a la hora de em-
prender sobretodo en el sector
informatico.

En 2011 Integra participo de
una start ip competition en San
Pablo, junto con otra empresa
uruguaya, Kidbox. Aunque fue
esta tiltima quien gano la compe-
tencia con su software para que
los nifios naveguen seguros por

internet, la actividad les abrio

muchas puertas.

“Salimosun pocodel
modelo cldsico de sa-
lir a buscar clientes y
vimos que podiamos
generar contactos,
algo que antes no
habiamos tenido en
cuenta”, senald Gutie-
rrez. A partir del viaje a
SanPabloygraciasaloscon-
tactos generados, Integra firmo
un contrato con una empresa de
2.000empleadosenRio de Janei-
ro, que hoyes susocia y utiliza sus
sistemas.

En busca de financiacién
Actualmente Integra es una em-

Una versatilidad que diferencia

@ee Integra cuenta con varias versiones de cada
uno de sus productos que se pueden adaptar a
empresas tanto pequenas como de gran porte.
Esta versatilidad permite atacar a distintos
segmentos dentro de la industria, desde la
consultora Cifra —que cuenta con 12 agentes y
es zafral- hasta el call center del Citibank que
tiene 500 agentes.

Aunque actualmente el soporte técnico para los
clientes de Uruguay lo realizan los tres socios
de laempresa, una de las ideas para el afio que
viene es contratar mas personal.

Elsoporte técnico funciona las 24 horas del dia
los siete dias de la semana, aunque los socios de
Integra aseguran que los problemas son muy
reducidos.

“Tratamos que el nivel uno de soporte lo den los
propios agentes y cuando ya no saben que hacer
nos llaman. Pero la gran ventaja que tenemos es
que los sistemas tienen muy pocos problemas.
En el afio 2011, por ejemplo, el sistema de Radio
Taxi 141 procesé 17 mil llamadas y solo tuvo tres
pedidos de soporte”, concluyo Gutiérrez.

LAS CLAVES

m REGION Integra tiene clientes
en Uruguay, Argentina, Ecuador,
Paraguay, Costa Rica, Brasil, y Cu-
razao (Antillas Holandesas).

m CLIENTES Algunos de ellos son de
Uruguay como la consultora Cifra,
laempresa de remises Remisat y
ellaboratorio Urufarma. Presta
servicios afirmas de Montevi-
deo, San José, Artigas, Riveray
Tacuarembo.

m PROYECCION Los socios de laem-
presacreen que este afio podrian
registrar un crecimiento anual de
200% por la puestaen marchade
nuevas estrategias comerciales.

presa consolidada con una im-
portante cartera de clientes, pero
sus socios atin buscan financia-
cion para un innovador proyecto
creado para el sector logistico.

Workforce Mobile Logistics
surge enrespuesta alanecesidad
decrear una plataforma unificada
orientada ala gestién logistica de
la fuerza de trabajo.

Si se aplica el modelo a la em-
presa de Radio Taxi 141 (que ya
manifesto estar interesada en el
proyecto), la idea es que cada
radio taxi tenga un dis-
-, positivo similiar a

~una tablet donde
podra acceder a

mapas, cobrar por
medios de pagos
moviles, y conec-
tarse con la opera-
dora, el usuarioy el
resto de las unidades

que estan en la calle en
ese momento.

“Los taxistas tendrdn una
tablet con un ruteo que les dira
donde ir, que registrara cuantos
viajes hicieron, qué dinero deben
tener en caja, tendra alertas, en-
tre varios serviciosmas. Los due-
fiosvan a tener un control mucho
mas riguroso que hoy en dia es
minimo”, explicd Gutierrez.

Elsistema tiene unenfoque so-
cial porque permite nutrirse de
informacion ingresada por cada
uno de los conductores, por ejem-
plo integrando redes sociales y
creando alertas de lo que estd su-
cediendo en el minuto a minuto,
o un corte de calle o un accidente
de transito.

El proyecto fue presentado en
la ANII a fines de 2012, perola fi-
nanciacion no fue otorgada.

Por lo tanto, Integra estd abo-
cada ahora a buscar potenciales
inversores para poder implemen-
tar el sistema cuyo publico objeti-
vo son remises, deliverys, ambu-
lanciasyempresas de logistica. @
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