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GILANCIA EXTREMA

Convencidos y reinvirtiendo, los socios
de Logicsat lograron convertirse
en precursores en su rubro

POR FLORENCIA PEREIRA
Especial para El Observador

ué tienen en comun
|| un perro, un auto y
| una vaca? Para la
empresa Logicsat,
los tres pueden ser
rastreades con tecnologia sate-
lital para que sus duefios puedan
localizarlos.

El negocio, que nacio en
2004, provee servicios y soft-
ware para el control y rastreo
satelital de vehiculos, personas,
empresas de asistencia vehicu-
lar, taxis y compaifiias de segu-
ros,y se combina con tecnologia
GPS y terminales de datos para
el despachoy la gestion.

“Tenemos la mejor platafor-
ma de rastreo. Generamos se-
guimiento paralafuerza de ven-
taquesequierarastrear. Incluso
sepuedeindividualizar parasa-

ber queloshijosesténenel cole-
gio. También tenemos previsto
lanzar dispositivos para colocar
en personas con alzhéimer para
quelasfamiliaslas puedan loca-
lizar si se pierden”, conté Sebas-
tidn Narancio, quien fundé la
empresa junto a Eduardo Nina.
Compartieron la carrera de ad-
ministracion en la Universidad
ORTyluego trabajaronjuntosen
una empresa de seguros.

Su experiencia laboral les
dio el conocimiento para lan-
zar el emprendimiento, al que
se sumaron Diego Illa y Javier
Conde. Al comienzo la empresa

se dedico a generar un software
para unsistemade despacho que
optimizara los recursos, y luego
paso al rastreo satelital.

“Nuestro objetivo fue siem-
pre tener nuestra empresa y nos
planteamos en ese momento
aprender con alguien que supie-
ra mas que nosotros, paraluego
capitalizarel conocimiento, ma-
durarlo e iniciar el proyecto del
que siempre estuvimos conven-
cidos”, comento Nina.

Tenian claro su objetivo; sin
embargo, el camino no resulto
ser tan sencillo.

“Silotengo que hacer de nue-

vo lo hago totalmente distinto.
Cuando estds con la iniciativa
y con las ganas uno piensa que
vaaser totalmente diferente; en
los papeles se ve distinto, (uno
piensa) que el producto se va a
vender como pan caliente y es
mas complicado”, reconocio Na-
rancio.

Plata propia

La falta de financiamiento, ase-
soriaylacargatributaria fueron
de las principales barreras que
los emprendedores, que en ese
momento tenian 30 afios, se en-
contraron a la hora de iniciar el
negocio.

“Los tiempos han cambiado:
en aquel momento lo hicimos
con platanuestra. Habia que de-
sarrollar la plataformay después
teniamos que trabajar en temas
fundamentales como marke-
ting. En ese momento decfamos

si tenfamos US$ 30 mil haclamos
la diferencia”, rememord Nina.

Elapoyo de amigosy familia-
res fue fundamental paraquelos
emprendedoresnoabandonaran
lameta. Elnegocio fue creciendo
lento pero seguro, utilizando to-
doslos ahorrosy reinvirtiendo lo
que generaban.

“El primer afio perdimos di-
nero, recién al tercer aiio fuimos
rentables. No era facil, ya que
nos tiramos al agua y veiamos
que naddbamos v que la orilla
estaba cerca pero no llegéba-
mos”, relatd Nina. A pesar de lo
complejo del momento, tuvieron
claro que podian ser los mejores
en ofrecer una gran plataforma
que generara una optimizacion
en el despacho vehicular y de
esa forma ser precursores en el
negocio.
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Nina y Narancio coinciden en que la tercerizacion fue fundamental para el crecimiento del negocio. D. BATTISTE

Rastrear todo lo que sea posible

Viene de tapa

Sinembargo, debieronampliar
sus perspectivas y dedicarse a
ofrecer también el rastreo satelital
como un servicio paralelo al que
tenianincluido en el despacho.

“Entramos por cansancio, ya
que los clientes que ya teniamos
nos pedian el rastreo satelital y
nos metimos en el negocio”, ex-
plico Nina.

Hoy, la empresa rastrea mas
de 2.000 vehiculos y tiene mas
de 150 clientes en varios paises
de Ameérica Latina.

Piedra angular

Nina y Narancio coinciden que
la tercerizacion ha sido funda-
mental para el desarrollo de la
empresa.

“Estamos apuntando a uncall
center de primer nivel, y es nues-
tra primera comercializadora.
Empezamosteniendo vendedores
internos y nos dimos cuenta que
hay gente que trabaja especifica-
mente en esto”, relaté Nina.

Por su parte, Sebastian Naran-
cio explico que, a pesar de que el
costo de contratar empresas ter-
cerizadas es mas alto, esto ase-
gura que son especialistas en el
area, lo que garantiza la calidad
del servicio y una eficiencia muy
superior.

“Este afio en desarrollo inver-

timos US$ 200 mil en la terceri-
zacion. Y eso lo podriamos vol-
car hacia dentro de la empresa.
Sin embargo, comprobamos que
asi el producto es mucho mas
eficiente y acabado. Y por suer-
te actualmente hay una cadena
v profesionales que acompafian
lasnecesidades de las empresas”,
amplio Narancio.

Todo bajo vigilancia
Losservicios para laseguridades
uno de los mercados que los em-

presariosven queen laactualidad
va en franco crecimiento.

La empresa ofrece servicios
que brindan soluciones tendien-
tes a que los usuarios puedan te-
ner bajo vigilanciaa sus objetos de
valor y seres queridos a través de
un sistema de alarmas que alerta
a través de un teléfono inteligen-
te y envia un reporte cuando la
persona o el objeto que se vigila
abandonan el perimetro de segu-
ridad marcado.

“Hoy estamos trabajando en

Ecuador con el rastreo satelital
delosautomoviles por los secues-
tros. Hay empresas de segurosen
otros paises que exigen el rastreo
satelital para asegurar un auto y
Uruguay vaen ese camino”, relatd
Nina.

En la empresa Logicsat tienen
ejemplos exitosos de la utiliza-
cion del rastreo satelital para el
combate contra la delincuencia
en Uruguay.

“Un cliente nos felicito porque
pudo hablar con el 911y guiar a

Salir del bunker de pruebas uruguayo

eseeDesdeelinicio los fundadores de la em-
presa pensaron a Logicsat como un emprendi-
miento con clientes internacionales, principal-
mente de América Latina. “Uruguay siempre ha
dio nuestro biinker de pruebas. Vamos a seguir
realizando las pruebas aqui pero apuntamos a
que la comercializacion la realicemos en otros
paises. Hoy la tecnologia nos permite optimizar
tiempos y recursos. Antes nos llamaban de Chi-
le y hacfamos una demostracion en vivo de un
producto; hoy lo podemos hacer desde Uruguay
de forma remota, hablamos por Skype y le hace-
mos una demostracion”, relaté Eduardo Nina.
Hoy la empresa tiene clientes en México, Argen-
tina, Paraguay y Ecuador.

Los empresarios confian que su apuesta ala
calidad del servicioes lo que les da el agregado

fundamental para poder ser competitivos enla
region. Sin embargo, esta apuesta tiene sus des-
ventajasa la hora de gestionar el negocio como
lasrestricciones que imponen los paises de la
region. Es el caso de Argentina, que paso de ser
una prioridad a estar en segundo plano.
“Teniamos este afio el presupuesto asegurado,
pero no contdbamos que Argentina nosibaa
impedir cobrar una gran cantidad de dinero.
Eso complica lasituaciéon”, afirma Narancio.

A esto se suman la falta de conocimiento en
Uruguay de algunos aspectos relacionados con
el comercio exterior.

“Acabamos de hacer un negocio con Ecuadory
no hemos encontrado a quien nos asesore para
facturar a ese pais; el pais esta rezagado en eso”,
concluye Nina.

8.000

dolares. fue la inversion que los
socios de Logicsat destinaron para
poner en marcha su proyectos

1

millon de délares. es lo que la
compafiia Logicsat factura anual-
mente en la actualidad

650

pesos. mas IVA es lo que cuesta
hoy un servicio de rastreo vehicu-
lar basico, en forma mensual

la Policia a través del monitoreo
satelital del trayecto de su auto-
movil y finalmente lo pudo recu-
perar”, relata Narancio.

El abigeato es otro de los de-
litos que esta tecnologia clara-
mente puede ayudar a combatir,
segun relatan los empresarios.

“Si se le pone un chip a una
vaca, puedo vigilar que cuando
se salga de la cerca que yo marco
atravésdel Google Maps me avise
a mi celular. Hacia alli vamos en
esta empresa. A rastrear todo lo
que sea posible”, agrega.

El desarrollo tecnologico per-
mite visualizar que un futuro
desde lanube donde se centraliza
la informacion se pueda gestio-
nar los servicios de emergencia
v seguridad publica que permi-
tan responder a contingencias a
través de un centro de monitoreo
con call center.

“Estd todoarmado para queen
el futuro en esa nube mafiana es-
tén la Policia y todos los servicios
de seguridad.

Porejemplo, parael 911, siestu-
vieraen esta plataforma, se le pue-
de ofrecer que si hay unincendio
automaticamente se activen los
servicios de Bomberos y Policia
conlascaracteristicasespecificas
paraelsiniestro. Latecnologia de
hardware y softwareesta, faltaria
ladecision politica ylainversion”,
concluyd Nina. @
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