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Es montevideano y tiene 49 anos. Inicié sus estudios universitarios en Uruguay pero los completo

en Israel, en donde vivio diez anos, y en Francia. En poco mas de una década de radicado en
Uruguay labroé su perfil emprendedor creando distintas empresas tecnologicas exitosas. Docente
de marketing en Internet en la Universidad ORT, desde 2007, y seleccionado Emprendedor

“a ' es muy dificil conseguirla después.
Cuando ves que hay que pedalear
— y pedalear y pedalear, muchas
- veces es que el negocio no funcio-
na. Y a esa empresa la fundamos
con mi esposa, y eso también fue
una leccién: se hace muy dificil
separar empresa y familia cuando
la pareja comparte empresa tam-
bién. Terminamos vendiendo la
cartera de clientes, alld por 2005
cuando nos dimos por vencidos.
En simultdneo, habia arrancado en
2001 con Uniotel, haciendo telefo-
nia internacional. Originalmente
se otorgaron unas 23 licencias,
después fueron otras diez mas,
pero de todas ellas hoy quedamos
operando en el mercado sélo tres.
Como Uniotel habia crecido, con
mas de 50 empleados, y lo urgente
no nos permitia encarar proyectos
nuevos, propuse a Andrés
Bzurovski aprovechar una oportu-
nidad de negocio que habia surgi-
do dentro de la propia Uniotel, la
venta de niimeros telefénicos en
distintos lugares del mundo. Call
centers uruguayos que querian un
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Cémo se formo niimero telefénico en Espaia,

en usted el perfil empresas de software, en México,

emprendedor? en EE.UU. Asi que asociados lan-
......... ¢Con qué proyec- zamos JetNumbers ese afio, cons-

tos? tituida integramente en EE.UUL

SOCIO DIRECTOR DE ASTROPAY LLP Me lancé al agua Habifa una oportunidad mundial.

..... hace 13 afios en
Uruguay, con elago-  ¢Y cudl fue la oportunidad que
ra.com, un sitio web  tuvo para crear AstroPay?

que buscaba facilitar el proceso de  Hubo muchas cosas en el camino
(( compra de las empresas. Y apren-  que gestaron la idea. En

dimos muchas cosas con él, sobre JetNumbers aprendimos que el

todo las que no se deben hacer. tema de los pagos es importante y
Descubrimos que es muy dificil y complejo. De hecho, el primer dia

muy caro llegar temprano a un que salimos a vender, seis de las

mercado. Cuando creamos el sitic  ocho ventas que hicimos fueron en
E I R)) todavia no habia ADSL en el pais.  Africa. Esto nos llamé mucho la
Para conectarse a Internet, la atencion, dijimos: «Hay un merca-

POR STELLA MARIS PUSINO

[spusino@elpais.com.uy]

gente tenfa que desconectar el do que desconocfamos». Pero a los
teléfono y conectarlo a la compu- tres dias recibimos de los procesa-
tadora, discar con el médem. dores de tarjetas de crédito la
Tuvimos clientes, pero nos cost6 denuncia de que esas seis compras
mucho crecer. Otra leccién que eran fraudulentas. Ahi descubri-
aprendimos fue que si los proyec-  mos todo un mundo con el que
tos no tienen «tracciény, si no seguimos luchando en

arrancan soloe deede el principio, JetMNumbers, ¢l mundu de lus [tau-
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Endeavor a comienzos de mayo, habloé de las lecciones que aprendio al frente de empresas

como elAgora.com, Uniotel y JetNumbers. Cree que América Latina como mercado emergente

mas atractivo para multinacionales y que la «generacion Facebooky impulsan el crecimiento del

e-commerce. Esta casado y es padre de tres hijos.

des. Es muy complicado para las
empresas cobrar en mercados
extranjeros. Y el otro tema que
descubrimos fue que hay mucha
gente a la que se le hace muy difi-
cil pagar lo que compra en el exte-
rior. Tenemos clientes de América
Latina, de Rusia, que nos terminan
pagando a través de Western
Unién, que es un medio muy caro,
pero que la gente usa cuando no
tiene mds remedio. Fue con
Andrés y otros dos socios, que
viendo todo esto, creamos
AstroPay, como empresa dedicada
especificamente al procesamiento
de pagos en Latinoamérica.

¢Se hace dificil el comercio
electronico porque muchas
personas en estos paises no
tienen tarjeta de crédito ni
estan bancarizadas, o hay otro
tipo de inconvenientes?
Muchas personas sélo tienen tarje-
ta de crédito local. Amazon, por
ejemplo, no acepta OCA. Pero el
que ya tiene una tarjeta internacio-
nal debe superar la barrera psico-
l6gica del miedo que le da poner
su numero en el sitio. Por més que
sea Amazon, tenemos miedo. Y la
verdad es que es justificado porque
hay mucho fraude. Ahora bien,
cuando finalmente superé su
miedo, e ingresa el nimero de tar-
jeta en el sitio, puede ocurrir que
sea el sitio que no lo acepta. ;Por
qué? Por lo mismo que nos pasé
en JetNumbers: asi como nosotros
decidimos cerrar Africa, muchas
empresas internacionales cierran
Brasil o América Latina. Y luego,
si paso todas las reglas antifraude,
todavia quedan las reglas de los
propios bancos emisores de la tar-
jeta. Esto termina haciendo que la
tasa de rechazo de los agregadores
que procesan el comercio de
muchisimas empresas esté en el
entorno del 60%.

¢AstroPay es un agregador?
Somos un tipo de agregador, pero
nosotros a los agregadores inter-

nacionales, que son mayoristas
que nuclean muchos medios de
pago, les ofrecemos una solucién
que les permite no solamente el
mecanismo de pago tradicional
como la tarjeta de crédito, sino
otros, no tradicionales para ellos
pero si para nosotros, como son
Abitab en Uruguay, Boleto
Bancario, en Brasil, o Via Baloto
en Colombia. Con clientes gran-
des, LigthInTheBox.com, que
vende productos chinos directo al
usuario, o GoDaddy, que ofrece
dominios o servicios de hosting,
operamos directamente.
Apostamos a que todas aquellas
compaiifas internacionales, ameri-
canas, europeas, chinas, que estan
tratando de vender en América
Latina, porque la ven como un
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«Trabajamos con
40 empresas pero
duplicaremos el
numero este aho»

mercado en crecimiento, tengan
un mecanismo ficil para cobrarle a
sus clientes.

Es decir, ustedes resuelven ese
amor imposible entre las
empresas que quieren vender y
los consumidores que quieren
comprar, en América Latina...
Y lo hacemos por medio de una
tarjeta prepaga, gratuita, por dis-
tintos momentos, integrada a
medios que ya existen y que son
los que quiere usar la gente. Para
aceptar medios de pago locales en
Brasil, por ejemplo, una empresa
americana puede establecer una
subsidiaria local u operar a través
de nosotros. Instalarse implica
abrir un local, contratar contado-
res, abogados, en fin, un dolor de
cabeza. Optan por nosotros, que
ya estamos ahi.

¢De qué sectores son sus prin-
cipales clientes?

Trabajamos directamente con
unas 40 empresas, nimero que
duplicaremos al final de este afio,
pero a través de WorldPay llega-
mos a muchas mds empresas
pequeiias. Son variadas y de todo
tipo. En estos dias estamos fir-
mando contrato con Wikipedia,
para procesar los pagos de las
donaciones; con empresas de via-
jes y turismo; de scervicios en la
nube, que ofrecen herramientas
de colaboracién corporativas; de -
capacitacién a distancia, por
ejemplo, E-Teacher, que enseiia
idiomas; las que venden aplicacio-
nes de celular y accesorios; entre-
tenimientos, casinos y juegos en
red, como los de Playstation, en
los que pagando unos pesos adi-
cionales se puede jugar con
Messi, por ejemplo. Es decir, tra-
bajamos con aquellas empresas
que cada vez mds venden en lo
que se llama cross-border, una
venta que atraviesa fronteras. Es
ahi en donde nosotros ayudamos.

[Pasa a lé pagina siguiente] m m m
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APUNTES DE CARRERA

Se radicé en Israel para completar
estudios de grado y posgrado en
el instituto de tecnologfa
Technion. Fue investigador del
Centro Cientffico de IBM en Haifa.

Preparando su regreso a Uruguay,
hizo un MBA en la escuela de
negocios Insead, en Fontainebleau
(Francia), enfocada para profesio-
nales de neto perfil internacional.

De regreso, se desempefié como
gerente comercial de Oracle para
Argentina, Paraguay y Uruguay. En
1999 fundé elAgora.com, y cred
luego otras tres empresas.

Junto a su socio Andrés Bzurovski
al frente de AstroPay, el mas
reciente de sus emprendimientos,
result6 seleccionado como
Emprendedor Endeavor.

CIFRAS DEL NEGOCIO

personas en toda
América Latina
compraron con su
tarjeta prepaga
AstroPay en 2012.

es ¢l crecimiento de
 las ventas estimado
para 2013, enrazén
del impulso que
esta teniendo el
e-commerceen
empresas dedica-
das al turismo,
entretenimiento,
educacion y servi-
cios en la nube.

«Restricciones
como las de
Argentina frenan
el e-commerce»
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¢ Tienen competidores?
Si, instalados de antes, incluso.
Pero nosotros crecimos mucho
més rapido. Cubrimos casi toda
Ameérica Latina y esto hay muy
pocos que lo ofrecen. Tenemos
oficina en Curitiba y en San
Pablo, y estamos abriendo una en
EE.UU. Estamos muy abiertos al
‘mundo, salimos activamente a
buscar a los comercios que ven-
den por Internet, en donde estén,
en EE.UU,, en California, sobre
todo; en Inglaterra, en China.
América Latina es una zona muy
cerrada al mundo, particularmen-
te el empresariado uruguayo tiene
que perderle el miedo a salir al
exterior. Tanto Andrés como yo
viajamos mucho, vamos a confe-
rencias y exposiciones internacio-
nales, con un sacrificio muy gran-
de, pero es el precio que pagamos
por hacer negocios viviendo en
Uruguay.

¢ Qué cantidad de tarjetas o de
operaciones se realizan al aio?
¢Cual es la facturacion?

No son datos que publiquemos.
Puedo comentar que tenemos
proyectado duplicar las ventas y
que en 2012, 200.000 personas
compraron a través nuestro.

Este auge del e-commerce, a
pesar de la crisis econémica, ;a
queé se debe?

No sé si este auge del comercio
electrénico es a pesar o una con-
secuencia de la crisis econémica.
Los clientes buscan mejores pre-
cios y las empresas buscan mds
mercados. Lo que si frena el e-
commierce son ciertas restriccio-
nes como las que pone
Argentina a la salida de divisas.
Nosotros tuvimos que cerrar el
negocio en ese pais, pero en los
que no hacen locuras de ese tipo

estamos creciendo.
Crece también porque la «genera-

cion Facebook», los mas jovenes
van accediendo al mercado de
consumo porque entran al merca-
do laboral, tienen ingresos y nin-
gun miedo a comprar por
Internet. En ese sentido, sitios
como woOw o Groupon han
hecho mucho en Uruguay para
difundir el comercio electrénico.

¢Qué le aporta a usted como
emprendedor haber obtenido la
atencion de Endeavor?

Varias cosas. Una de ellas es su
red de contactos que es impresio-
nante. Necesitamos llegar a més
clientes y tenemos esperanza de
que nos ayude mucho a lograrlo.
Para seguir creciendo necesita-
mos ademads organizarnos de una
manera distinta. Ya estamos for-
mando un directorio asesor, junto
a Endeavor, que tiene un periodo
de ejercicio a término.

Nos aporta ademas, algo muy
valioso, el estimulo para no que-

darnos. Nos desafian siempre a
ir a mas.
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«Es basico incluir nociones de economia
en programas de estudio secundario»

¢Considera que el Estado esta
haciendo caso omiso a ciertos
aspectos que influyen en el
desarrollo del sector?

En la educacién, sin duda.
Necesitamos mucha mas gente
con secundaria completa, muchos
mas jévenes con titulos universi-
tarios. Y algo basico: incluir en los
programas de estudios secunda-
rios nociones de economia. Les
enseiiamos historia, geografia,
musica, dibujo, y estd barbaro.
Pero no les ensefiamos a manejar
sus propias finanzas, cosa que el
dia de manana les servira a quie-
nes quieran poner su propia
empresa. Esto es importantisimo.
Falta ademds personal calificado
en toda la industria, y especifica-
mente en la del software, aunque
no tanto ingenieros como profe-
sionales con titulos intermedios,
programadores, analistas.

Estos escasean en todo el mundo
pero en Uruguay estamos for-

mando a muy pocos, Y asi hipote-
camos el futuro. =

«SIN SISTEMA
ANTIFRAUDE

SOLIDO,
DURARIAMOS
DIEZ MINUTOS»

:Coémo gestiona AstroPay
la problematica del frau-
de?

Los hackers de hoy ya no
son los hackers de otras
épocas que buscaban entrar
a las computadoras de las
compaiias para demostrar
que podian hacerlo. Hoy en
dfa son organizaciones
delictivas profesionales. Son
mafias. De modo que si me
roban, una tarjeta prepaga
serd menos vulnerable que
una de crédito, porque roba-
rian sélo el pequefio monto
que hay cargado.

;Han tenido que enfrentar
dificultades de este tipo?
Estamos bajo ataque perma-
nente. Pero tenemos una
persona encargada de fraude
y nuestros sistemas informa-
ticos estan dedicados per-
manentemente a luchar con-
tra él, analizando cada tran-
saccion.

Un porcentaje de ellas, que
hoy estd por debajo del 10%,
son rechazadas. Nos comu-
nicamos con la persona,
vemos si la transaccién es
cierta, pedimos prueba de
identidad, y estamos en con-
tacto con los bancos, con los
comercios.

Una empresa de pagos que
no tenga un sistema anti-
fraude solido hoy, duraria
menos de diez minutos. Asi
es. Este es el mundo en que
vivimos. m
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