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500 STARTUPS, UNA DE LAS MAYORES ACELERADORAS DE EMPRENDIMIENTOS TECNOLOGICOS DE SILICON VALLEY,
LLEGO A URUGUAY PARA TRABAJAR CON 20 EMPRESAS LOCALES Y POTENCIAR SU DESARROLLO

LA FORMULA PARA LLEGAR LEJOS

Una empresa que desarrolla modelos en 3D para el campo médico. Un
software de gestién y automatizacién de reservas de restaurantes. La pri-
mera marca de alquiler de vestidos en Uruguay. Una plataforma de video
para ver futbol y basquetbol uruguayo online. Un servicio de reparacién de
celulares a domicilio. Estas son cinco de las 20 empresas seleccionadas por
500 Startups, una de las mayores aceleradoras de emprendimientos tecno-
Iogicos de Silicon Valley, que en conjunto con la ANII, el Latu, Uruguay XXI
y la Agencia Nacional de Desarrollo (ANDE), llevan adelante el Programa

Acelerador 500 Montevideo. Durante seis semanas (del 17 de octubre al 24
de noviembre) un equipo conformado por técnicos, inversores y mentores
impartird conocimientos y experiencias a las empresas seleccionadas entre
las 300 postuladas.

El programa incluye horas de mentorfa dedicadas a la aceleracion de em-
presas y sesiones abiertas para los emprendedores y los representantes de
las organizaciones que apoyan. El cronograma culminaré con un Deme Day
al que se invitaran inversores locales y de la regién.

ARMOR BIONICS

Bruno Demuro tiene 29 afos y es estudiante.
Comenzd la carrera de Ingenieria Industrial, pero
e llamd la atencidn la Licenciatura en Disefio In-
dustrial. Asi que escogid hacer ambas alavez. Es
amante de los autos. Esa es su verdadera pasion.
Tener las manos engrasadas y un trozo de estro-
pajo en el bolsillo trasero de su vaquero lo des-
vela. De nifio, regalarle un juguete implicaba un
riesgo para sus padres. Ni bien recibia el objeto,
corriaal cuarto para tomar un destornillador de la
mesa de luz y ver como estaba compuesto. Des-
pués habia que armarlo, eso vino con el tiempo.
Todo parecia indicar que la profesion de Demuro
iba a estar vinculada al disefio de automaviles
0 algo similar. Hasta que en 2013 su madre fue
diagnosticada con cancer de mama.

La enfermedad fue erradicada con éxito, pero
para que un paciente sea considerado curado de
cancer deben pasar hasta cinco afios sin que se
le encuentre otro tumor. Cerca de cumplir el pe-
riodo de tiempo, a la madre de Bruno le hallaron
una manchaen el craneo. El, curioso, se entrevis-
t6 con el médico y le preguntd sobre la cirugia que
se pretendia realizar. El profesional en medicina le
explico que la intervencion implicaba un corte de
gran tamafio y una pérdida dsea, aun cuando el
tumor era pequeno. ¢Y por qué?, preguntd Bruno
indignado. Es que através de la tomografia com-
putarizada o el resonador magnético no es posi-
ble dar cuenta de como se dispone el cancer: es
necesario una cierta exploracion, “como si estu-
vieramos a oscuras”, le respondio el especialista.

Bruno quedd indignado con la respuesta. Sus
conocimientos en tecnologia no coincidian con lo
que decia el médico. En ese entonces, ademas,

ya jugaba con un amigo a la impresora 3D. Asi fue
que se le ocurrié una idea: a partir de la informa-
cion digital recabada a través de la tomografia o el
resonador magnético, realizar una reconstruccion
volumétrica valiéndose de un software especializa-
do. Una vez obtenida la pieza digital, se haria viable
su impresidn en 3D.

Hoy Demuro esta a cargo de Armor Bionics, su
idea vuelta empresa, junto con su socio, Pablo Pe-
reira. La startup esté dedicada a disenar soluciones
de ingenieria aplicadas al area de la medicina. Desa-
rrollaron un revolucionario conjunto de herramientas
con el fin de optimizar todo proceso de intervencidn
quirtrgica reconstructiva.

Ahora Bruno ya no proyecta su carrera profesio-
nal al mundo automotor, pero si despunta el vicio los
fines de semana con su BMW modelo 2002. Siempre
que la novia se lo permita.

Armor Bionics desarrolla soluciones a medida para el
campo médico, como modelado 3D y la segmentacion
de imagenes, para beneficiar Ia planificacién de
cirugias, Se utilizan en centros de salud, universidades
y otros sectores industriales. Actualmente, tiene como
clientes la Universidad de a Repiblica, el Hospital

de Clinicas, el Instituto Nacional de Ortopedia y
Traumatologia dependiente de la Administracion de
los Servicios de Salud del Estado, ademas de diversos
sectores industriales y actores privados.
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1000 RAZONES

Macarena Zas comenzo la carrera en Licencia-
tura de Modas en |a Universidad ORT en 2011. Con
el conocimiento adquirido y las ganas de empezar a
hacer, rapidamente puso tijeras en manoy diseno sus
propios vestidos. Al poco tiempo de utilizar y vender
algunos de sus propios modelos, percibid la perturba-
¢i6n de su grupo de amigas: ccomo puede ser que las
prendas mas delicadas, caras y que precisan mayor
mano de obra, entre puntos y costuras, sean las que
mas polvo juntan dentro del armario? Un vestido se
usa durante una noche y luego quedaba el resto del
ano en una percha. Cada vez que habia una fiesta
de vestimenta formal, el nerviosismo por la eleccion
del atuendo comenzaba ni bien la invitacién pasaba
por debajo de la puerta. Macarena estaba indignada.

A partir de ahi se puso a buscar una solucion. Se
dio cuenta de que a las mujeres no les gusta repetir
el look. Pero los vestidos salen caros; y las redes so-
ciales ya no permiten hacer que un casamiento ig-
noto pase inadvertido. Por eso, cre6 1000 Razones,
la primera marca de alquiler de vestidos en Uruguay
que ofrece disenos exclusivos y asesoramiento per-
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sonalizado en indumentaria formal para mujeres.

Con la premisa de “a las mujeres no les gusta
repetir los vestidos™ y “la vestimenta formal es muy
cara para guardarla en el ropero”, Macarena abrid
las puertas de su casa en el barrio Punta Carretas.
“Hola, ¢a qué hora puedo pasar?”, era una de las ti-
picas llamadas que recibia hace cinco anos, cuando
comenzaba el emprendimiento.

Actualmente, 1000 Razones se encuentra en
constante crecimiento. Distintos inversores e incu-
badoras uruguayas apostaron y guiaron el empren-
dimiento. Hoy cuenta con una tienda propia y otras
tres bajo el modelo de franquicia en Uruguay, y este
ano desembarco en Rio Cuarto (Cordoba, Argenti-
na). La empresa busca otorgar franquicias a perso-
nas emprendedoras que quieran formar parte de la
red de 1000 Razones y se identifiquen con el estilo
de vida de la marca.

1000 Razones es una empresa de alquiler de vestidos que
ofrece servicio en linea y entrega en 24 horas. Permite
probarse a domicilio hasta cuatro vestidos. A su vez, los
usuarios tienen la posibilidad de “poner a trabajar tu
ropero” y ganar dinero alquilandolos. Posee una tienda
propia y otras tres bajo el modelo de franquicia. En lo que
va de 2017, ha recabado US$ 30.000.




MEITRE

Juan Caviglia vivia temporalmente en Nueva York. Una
tarde decidio arrimarse al restaurante Il Buco, en la ca-
lle 47, para tomarse un café con |la duena del lugar. “No
te imaginas |a plata que perdemos por las reservas que
nunca se concretan. Rechazamos clientes todos los dias”,
le dijo. Juan comenzd a sacar cuentas en una servilleta.
Ser reconocidos, hacer publicidad, contar con un buen
personal y chef destacado; todo eso reducido a una mesa
vacia, alguien que nunca llega a la cita. ¢Como puede ser
que la demanda de un bien no sea aprovechada por inefi-
ciencia’, se preguntd. Cualquiera diria que Juan piensa
como un economista, pero siempre se dedico al soffware.

Esa pregunta le quedd dormida en la cabeza durante un
tiempo, hasta que una tarde, a fines de diciembre de 2015,
llamd a su hermano Luis para contarle aquella experiencia
y proponerle un plan. Ambos se subieron al auto y se diri-
gieron a Pueblo Garzon con un objetivo: entrevistarse con
Francis Mallmann. Le dijeron que los restaurantes acla-
mados no saben como optimizar el exceso de demanda.
“Queremos generar un modelo de reservas para solucionar
este problema multicausal. Y queremos hacerlo contigo”.

Mallmann les abrid las puertas de Patagonia Sur, en
Buenos Aires, para que experimentaran. Los hermanos
Caviglia prepararon un Minimum Viable Product. Tenian
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una hipotesis, la pusieron a prueba y la confirmaron. Con
su plataforma en estado embrionario, la tasa en falla de
reservas comenzo a bajar. Inmediatamente los comensa-
les comenzaron a aumentar y las mesas a ser ocupadas.

Vieron que era bueno y fueron por mas. Decidieron
viajar y tratar con grandes restaurantes de América La-
tina. Le mostraron el caso de éxito que los respaldaba y
escucharon nuevas devoluciones. El resultado de esta
experiencia fue Meitre, un software de automatizacion
de reservas de restaurantes.

Al comienzo, las reservas se realizaban a través de
prepagos o con tarjeta de garantia. Luego vinieron los de-
positos como seguro. Por Gltimo, los hermanos Caviglia
dedicaron esfuerzos a desarrollar algoritmos. A través
de la inteligencia de la plataforma digital, Meitre puede
distribuir la demanda de horas pico al ofrecer primero los
horarios de menor concurrencia. El robot aprende con el
tiempo e incorpora como optimizar el restaurante. A su
vez, el software determina la disposicion de las mesas
de acuerdo con la arquitectura del lugar para sacar la
maxima eficiencia.

Meitre es una plataforma de gestion y automatizacion de re-
servas de restaurantes. Permite asignar la demanda de manera
eficiente, reducir las tasas de cancelacion, e incluso asignar lu-
gares prioritarios a clientes preferenciales, entre otras opcio-
nes. Actualmente trabaja con 28 restaurantes de Montevideo.




POIPES

Pepe Amorin tiene 38 anos. A diferencia de su padre, José Amorin Batlle, y su
abuelo, Julio Amorin Larranaga, no le interesa dedicarse a la politica. Sin embar-
go, la influencia de su ascendencia le hizo estudiar Abogacia, profesion que nunca
ejercio. Siempre le interesd el mundo de los negocios y las asesorias. Las circuns-
tancias lo llevaron a dedicarse al mundo de la tecnologia. Si le preguntan por cual
cuadro simpatiza, contesta Central Espanol, a ver si pasa. Si se lo cuestiona nue-
vamente, cambia su respuesta.

Como tantos uruguayos que estan o estuvieron en el exterior, Pepe sintio el
cimbronazo de los colores cuando llegd el domingo por la tarde mientras estaba de
viaje. Se dispuso en un intento fallido a ver a su equipo jugar contra el clasico rival.
De Rojadirecta —Ia web para ver partidos online— pas0, sin éxito, por cientos de
plataformas de dudosa legalidad. Los minutos se consumian, la frustracion aumen-
taba y el partido no lo tuvo como espectador. Una picada malgastada para Pepe.

Al regresar a Montevideo se dio cuenta de que habia un mercado por explotar
afuera del pais. Levantd el teléfono y consiguid una reunion con la empresa Ten-
field. “Quiero hacer un Netflix del fitbol uruguayo para los que estén en el exterior”,
les dijo. Las reuniones comenzaron a sucederse hasta que finalmente adquirid los
derechos televisivos. Decidio bautizar Poipes a la aplicacion.

Empezo en 2013 y hoy Pepe trabaja junto a otras nueve personas. Cada una de S Bl
ellas lo hace de manera remota. Solo se retinen una vez por semana o, si es nece- Stefani y Fedarico Sterenstein

sario, se agenda un encuentro. Cualquier entrevista cara a cara con él se hace en su :
casa, siempre dentro de las 20 horas semanales que le dedica a su emprendimiento. M()BI | )()(.
Aunque prefiere no declarar la cantidad de usuarios que utilizan Poipes,
asegura que la gran mayoria de clientes provienen de Estados Unidos, Espana, Los hermanos Federico y Martin Sterenstein,
Argentina e Israel. de 31 y 29 aios. respectivamente, estan a cargo
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Palyatar o pivtalocma do fide pavy e aly Nikossbal " — de MobiDoc _EI ! ombre sugiere de qué se trata
toriano online por una cuota mensual de US$ 9,99, El objetivo es seguir "4",,,,” p,,,"- ki ba.olerts este emprendimiento: son doctores en celulares.
de las ligas. El servicio no requiere contrato y es posible cancelario en cualquier momento. Pero al igual que algunos servicios de medici-

na, realizan atencion a domicilio. Aunque no se

i valen del sistema de ambulancias como medio

f de transporte, MobiDoc va al lugar donde se en-

. ‘ cuentra el celular convaleciente en menos de dos
!

horas, repara el dispositivo frente a su dueno en
menos de 40 minutos con repuestos originales y
tres meses de garantia.

4 2 7 _ 1 Para trabajar, los técnicos de MobiDoc so-

/ ) . - lo necesitan buena luz y una mesa. Cuentan los

< & t : hermanos Sterenstein que han reparado celu-
s : 4 : lares en los lugares mas diversos. El caso mas

emblematico fue cuando a uno de los técnicos lo
citaron para enmendar una pantalla de celular en
una playa de Punta del Este. El técnico concurrid
a la cita con su caja de herramientas y busco la
sombrilla que el cliente le indico. Tomo el celular
y se fue al parador de la playa. Dispuso sobre la
mesa su caja de herramientas y en 40 minutos
cumplid con su labor.

MobiDoc es un servicio de reparacion de iPhone,
iPad y Samsung Galaxy S a domicilio. La reparacion se
hace frente al cliente. Tiene un plan de expansion ha-
cia Argentina. Pretenden en el futuro especializarse en
celulares Samsung.
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