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¢Por qué abrir una
residencia estudiantil?

La idea de la residencia se nos
ocurrié hace dos afos con un
amigo. Habiamos empezado
a buscar casas o propiedades
para reformar, reciclar y vend-
er; que es a lo que yo me dedico
en la actualidad. Por otro lado,
yo habia tenido unas muy bue-
nas experiencias en el exterior
-en Estados Unidos y Madrid-
como residente universitario.
Entonces, a pesar de nuestra
idea principal, se nos ocurrié
abrir una residencia para estudi-
antes. De todas formas, no nos
tiramos al agua de una, sino que
hicimos un estudio de mercado
con el que nos dimos cuenta que
estaba mal atendido el ptblico,
o no atendido como nosotros
queriamos. La idea derivé en
hacer un negocio apuntado a
satisfacer las necesidades de los
residentes que no estaban cu-
biertas del todo en cuanto a la
comodidad y a la capacidad de
estudio dentro de la misma.

Abrié La Casona de
Palermo el afo pasado,
icomo ha sido la
aceptacion?

Tavimos un muy buen grado
de aceptacién. Pasa que nos
posicionamos muy bien porque
sabiamos lo que querian del otro
lado luego de hacer el estudio
de mercado en el que recor-
rimos todas las residencias de
Montevideo. También sacamos
informacién de otra experien-
cia: un cuadro de fiitbol que
tengo conformado por chiqui-
lines que tienen 19, 20 afos. Por
tanto, sabiamos lo que el cliente
querfa y. cudles eran las cosas
que estaban haciendo mal las
otras residencias. Entonces elab-
oramos un proyecto que diera
econémicamente. Nos dimos
cuenta que era rentable bajando
los costos fijos, es decir, que no
fueran 40 jévenes en la residen-
cia sino 15: y asi los costos fijos
son menos. También, al cobrar-
les un poquito mds, esa diferen-
cia hace que el negocio sea rent-
able. Pudimos plasmar la idea
que tenfamos y la aceptacién
fue muy positiva. Es més, de los
10 chiquilines que empezaron el
primer ano, se quedaron ocho;
no tuvimos mucha rotacién que
es lo que nosotros buscdbamos.

"Nos posicionamos muy bien porque
sabiamos lo que querian del otro lado"

Diego Martinez

Director La Casona de Palermo y La Casona de Gaboto

Jovenes de todas partes del pais llegan a Montevideo a estudiar. La incer-
tidumbre y la ansiedad los une, comienza una nueva etapa en sus vidas. -
Las residencias universitarias los acogen y les dan la bienvenida. Sin em-
bargo, existen diferencias en los servicios que cada una ofrece y las caren-
cias en muchas de ellas fue lo que impulsé a Diego Martinez a lanzarse a

este mercado y abrir dos residencias: La Casona de Palermo y La Casona
de Gaboto.

;Qué caracteristicas
detect6 luego de hacer

el estudio del mercado
uruguayo?

La clésica residencia universita-
ria es una casa vieja que el due-
fio no sabe qué hacer y se pre-
gunta i{qué pasa si la alquilo?
¢No me van a pagar lo que yo
quiero? Entonces se la alquila a
muchas personas. {Qué ocurre
cuando pasa eso? El propietario
intenta maximizar la renta, lo
que le cobra a cada joven, pero
no le da los servicios basicos,
como la cocina. Ademas, tienen
pocos banos y es también un
problema cuando son muchas
personas conviviendo.
Nosotros, al tener menos resi-
dentes, tenemos menores cos-
tos fijos y los servicios pueden
rendir. Tenemos dos banos para
la residencia con 10 jovenes y
cuatro bafos en la que hay 15.
Otro punto clave que detecta-
mos es el poder estudiar ad-
entro de los cuartos. Nosotros
compartimos los cuartos de a
uno o de a dos personas; en-
tonces tenemos un escritorio
personal para cada uno de los
chiquilines, asi pueden estudiar
en ese lugar.

. Cuadl es el diferencial de
las dos residencias?

Lo principal es que se puede
estudiar dentro de la residen-
cia ya que, si el objetivo de ve-
nir a Montevideo es estudiar y
no podés hacerlo, es una gran
contra. Después, los servicios:

los bafios y la cocina que den,
no solo para cocinar, sino el
espacio y la comodidad. Otro
diferencial importantisimo es
el niimero de personas por dor-
mitorio. En la Casona de Gabo-
to, que es la que abrimos este
afno, tenemos 18 habitaciones
de las cuales 12 son individu-
ales, solo dos son compartidas.
En resumen, si los tendria que
enumerar, te diria: la comodi-
dad para estudiar, los servicios
y después el confort ya que
contamos con calefaccién en
cada cuarto.

:Como percibe ese
mercado en Uruguay?

La principal desventaja es que
SOmOos muy pocos, entonces los
productos que tenés se acotan
mucho al ptblico final. Por otra
parte, el mercado que elegimos
estd muy bueno porque nunca
se van a acabar los residentes,
siempre van a tener necesidad
de alojamiento y va a crecer.

:Qué caracteristicas tienen
en cuenta en el perfil de
los residentes?

Antes de abrir la primera resi-
dencia tuvimos un encuentro
con una psicéloga que es la que
participa en la reunién con los
jévenes. Buscamos tanto per-
sonas que ya estén viviendo en
Montevideo como aquellos que
vienen a estudiar por primera
vez. También buseamos que la
que vayan a estudiar o estén
estudiando coincida entre al-

gunos. También buscamos que
tengan intereses similares.

La verdad es que nos ha ido
muy bien porque los grupos
han salido muy unidos, incluso
en una de las residencias hubo
cinco de los 11 que se fueron
a veranear juntos. Esto es una
de las cosas que nos tienen mas
contentos: la integracion y la
amistad que deriva de la con-
vivencia en cada casa.

:Qué impulsé a abrir la
segunda residencia?

La verdad es que nos encon-
tramos con otra propiedad que
tenia buenas caracteristicas para
comprar y reciclar. En el frente
tenia una casona y en la parte
de atrés existia la posibilidad de
hacer un emprendimiento con
cuatro apartamentos. Entonces
el precio general, como era el
mismo duefio, nos convenia y
decidimos comprarla.
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Unos amigos inversores se
quedaron con la parte de atrés
yo me quedé con la de ad-
elante. Y, como nos habia ido
bien en la primera residencia,
decidi seguir el mismo modelo.
La Casona de Gaboto, asi la
llamamos, queda en Gaboto y
Canelones.
Asimismo, al tener la experi-
encia de la residencia anterior,
pudimos adecuarla méds a lo
que el mercado quiere y combi-
narlo con lo que nosotros pre-
tendiamos ofrecer.

¢ Qué expectativas tiene
para este ano?

Con respecto a los jévenes, es-
peremos que estén los méas c6-
modos posible, que puedan es-
tudiar tranquilos y que logren
desarrollarse y encontrar un
grupo con el que se lleven bien.
Las expectativas son las mejo-
res. Esperemos que les sirva a
los chiquilines. No buscamos
tanto la parte econémica... O
sea, que el negocio es rentable
es un hecho, pero lo que re-
sulta més interesante es poder
darles algo bueno para que
queden satisfechos y acompa-
farlos en esta etapa de la vida.

£Qué implica, a

nivel personal, este
emprendimiento?

Es mi primer negocio solo, por
més que en un principio lo de-
sarrollé con un amigo. Hago
todo, por tanto es muy deman-
dante, No obstante, lo hago
con mucho carifio y siento que
lo que estoy ofreciendo al mer-
cado es algo diferente y que se
necesita. Estoy muy contento
con la residencia y con los
jovenes que forman parte de
ella, y eso me da mucha fuerza
para seguir adelante. ¢

Diego Martinez tiene 30 afios y nacié en Montevideo. Estudié
Comunicacién Corporativa en la Universidad ORT y Educacién
Fisica. En la actualidad se dedica mas al drea de Comunicacion y
también trabaja en el rubro Construccién, mientras que Educa-
cién Fisica forma parte de su hobbies. Le encanta el fiitbol, juega
en la Liga Universitaria, y también el basketball. Un libro que le
gusta mucho es el del autor Mike Krzyzewski, Leading with the
heart (Liderando con el corazén) ya que trata sobre los deportes
y los negocios. Cuando se le pregunté un suefio que le queda por
realizar, Martinez contesté a Empresas & Negocios: "Formar una

familia feliz".



