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A contramano del manual del emprendedor, Francisco Santolo Y su 
aceleradora Scalabl descreen de los planes de negocios. 

POR SANTIAGO ENEAS CASANELLO 

1 modelo actual para de­
sarrollar startups es u11 
n1odelo de hun10 con el 
cual los e111prendedores 
sie1npre �1ierden", arre-

1nete Francisco Santolo, eco110111ista 
de la UCEMA y quie11 dejó un impor­
tante puesto con todas las con1odida­
des en Dubai, donde trabajaba para 
una multi11acional, para crear Sca­
labl, una aceleradora de en1prendi­
mie11tos que se caracteriza por tener 
una 1netodología de trabajo basada en 
máxin1as osadas pero de las que está 
absolutan1ente co11vencido. 

E11 Scalabl, no creen en los planes 

de negocios; piensan que, para crear 
u11a empresa, no sólo 110 l1ace falta di­

nero, sino que es positivo que al prin­
cipio no lo haya; sostienen que, antes 

de invertir un peso, tiene que estar 
100% probado que ese peso se con­
vertirá en n1ás de un peso; y enseñan 
que, para que un en1prendedor tenga 
éxito, no debe e11a111orarse de su idea, 

sino que debe can1biarla y reforn1u­
larla, o incluso adoptar otra total­
rnente distinta, hasta encontrar la que 

reahnente ft111cione con los clientes. 

Es con10 si, a la n1etodología de 

la creación de en1presas, le sumaran 

la lógica del experin1ento científico: 

para ser confirn1ada una hipótesis (en 

este caso, una idea de negocio), antes 

debe ser probada en el laboratorio (o 
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sea, e11 "la calle" y con los potenciales 
clientes). En solo un año de existen­
cia, pareciera estar valida11do su n1e­

todología con 39 e111presas incubadas. 
Una de las pre1nisas en las que San­

tolo i11siste una y otra vez es que "el 
e1nprendedor que lee es un empren­
dedor con n1uchísimas 1nás cl1an­
ces". Se refiere a la obra de varios 
importantes profesores de negocios 
de Estados Unidos que están sepul­
ta11do todo lo que se enseñaba sobre 
creación de startups y lo están reem­

plazando por ideas novedosas y con­
trovertidas. Lo so11 justarnente dado 
que consideran que la mayoría de lo 

que se les ense11a a los en1prendedo­

res - llamén1oslo, la currícula clásica, 

aún de las t111iversidades n1ás caras 
del n1undo - es equivocado y, con10 es 

equivocado, ¡eureka!, eso explica por­

qué nueve de diez e111prendirnientos 
fracasa11. Geoffrey Moore, Eric Ríes 
(nutor del bestseller Lean Startup), 

Ash Maurya y Alexander Osterwal­
der son algunos de estos teóricos. 

Pero sobre todo, y encin1n de todos, 
está Steve Blank, un e111prendedor en 

serie de Silicon Valley (cuatro de sus 
en1presas tec11ológicas saliero11 a la 
bolsa), creador de la n1etodología de 

custon1er developn1e11t y profesor en 
Sta11ford, Colun1bia y Berkeley. Hoy, 

empresas con10 Google y Amazon 
aplican varias de sus ideas. 

Á 

(Re)Aprender a 

Emprender 

Además de un área dedicada ínte­

gramente a la creación o acelera­

ción de empresas, Scalabl cuenta 

con una academia en donde traba­

ja con grupos de emprendedores 

que quieren aprender la teoría de 

Steve Blank y compañía y poner en 

práctica sus proyectos. Además. 

crearon una red de networking 

en la que participan incubados, 

colaboradores y graduados de la 

academia, y que ya suma casi 200 

miembros. Por otra parte, abrieron 

una filial mexicana y en 2017 pre­

vén el desembarco en Brasil, Chile 

y Emiratos Árabes. La UCEMA, 

la Universidad Di Tella, el IAE Y 

Wayra, la aceleradora de startups 

de Telefónica. recomendaron la 

academia. También lncuBA, del 

Gobierno de la Ciudad de Buenos 

Aires. trabajará este año en con­

junto con Scalabl. 
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los pla11es son distintos a lo que suce­

de en la realidad. Por eso, si hacés un 
plan de negocios y pedís plata para 
ejecutarlo, hay un 99% de chances 

de que falles. Ade1nás, el plan de ne­
gocios rígido atenta contra la posibi­

lidad de iterar, de hacer cambios, de 
transformar sobre la 1narcha la idea 
original hasta llegar a ser una empre­
sa rentable. 

Para Santolo, estos dos principios 
- aunque surja11 de lo más innovador
de la literatura de creación de em­
presas - no suelen enseñarse porque
no son simpáticos para distintos ac­
tores para los que invertir grandes
sumas de dinero en startups (que aún
no probaron que sean exitosas e11 el
"rnu11do real") es la clave de su ne­
gocio, léase Venture Capitals y Com-

''SI SOS 
EMPRENDEDOR, 
HACÉS UN PLAN 
DE NEGOCIOS Y 
PEDÍS PLATA PARA 
EJECUTARLO, HAY UN 
99% DE CHANCES DE 
QUE FALLES''. 

pany Builders, pri11cipalme11te. "Si ya 
se quedaron con un porcentaje de los 
millo11es que captaron co1110 inver­
sión inicial, ¿qt1é le importa al VC que 
al e1npre11dedor después le vaya 1nal? 
Eso sí, necesitan que el emprendedor 
le 1nuestre un plan de 11egocios que le 
sirva para reportarse con el tipo que 
le dio el dinero y justificar en qué lo 
invirtió", dispara Santolo. 

Otro de los factores por los cua­
les Sa11tolo recomienda 110 i11vertir 
11i buscar inversores durante las pri­
meras etapas de una startt1p es del 
ra11go psicológico: las trampas del 
ego. "Cuando te dan plata desde el 
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Clientes en llamas 

Facundo Cabrera tiene 25 años 

y estudió cine y publicidad, su 

amigo Juan Pablo Vigil tiene 

30 y es arquitecto. Ambos son 

de la ciudad de Corrientes y, en 

2014, tuvieron una de esas ideas 

simples pero geniales: inventar 

una bolsa de carbón para hacer 

el fuego que se haga sola. Que 

únicamente requiera encenderla 

y problema resuelto. Hilando más 

fino, la idea la improvisó el papá 

de Facundo cuando, después de 

un viaje a Buenos Aires, le llamó 

la atención la cantidad de gente 

que no hacía asados porque 

no sabía encender las brasas. 

Luego de varios meses de ideas, 

experimentos, prueba y error 

(sobre todo con mechas), al final 

lograron inventar un carbón "que 

se haga solo" y así nació Brasup. 

El producto es una pequeña caja 

con carbón de quebracho blanco 

y un fondo de madera, y se 

enciende con una vela. Absolu­

tamente ecológico y sin ningún 

producto químico. El carbón se 

convierte en brasa ardiente lista 

para distribuir debajo de la parri­

lla en 15 minutos. Al principio, las 

caJas se empezaron a vender en 

Corrientes (supermercados, car­

nicerías, despen­

sas, etc.) y, dada 

la aceptación que 

tuvieron, saltaron 

las fronteras de la 

provincia: hoy se 

consiguen tam­

bién en Rosario, 

Córdoba y Bue­

nos Aires (donde 

incluso abrieron 

un punto de 

venta en Perú Beach, uno de los 

lugares más concurridos por los 

jóvenes en San Isidro). También 

tienen cada vez más presencia 

en supermercados chinos y están 

cerca de cerrar algunos acuerdos 

con cadenas multinacionales 

y otorgar la primera franquicia 

(que habilita a producir y vender 

las cajas de Brasup) en Córdoba. 

Los fundadores cuentan que hay 

algunos grupos de consumido­

res en los que la idea prendió 

rápido. uno es e' de las mujeres 

que, en muchos casos, se ani­

maron por primera vez a hacer 

un asado. También gente mayor 

y el segmento del aire libre (los 

que salen de excursión de pesca 

o van de camping). Brasup está

siendo impulsada por lncuBA

(el programa del Gobierno de

la Ciudad de Buenos Aires que

potencia el desarrollo de nuevos

emprendimientos) y por Scala-

bl. Y son optimistas: para 2018,

proyectan facturar$ 5 millones;

ahora, están abocados a concre·

tar la posibilidad de exportar a

otros mercados como el urugua·

yo, el brasileño y particularmente

el  europeo. Su producción se

encuentra en el Chaco.
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principie>, te meten en ese juego que 
es lo peor. Cuando recibís di11ero, 
tt1s familiares y tus amigos ya creen 
que sos exitoso y lo que te sucede 
a vc>s es qt1e tu objetivo pasan a ser 
las ro11das de inversión en vez de 
co11strt1ir un negocio suste11table. Al 
final, quedás atrapado durante años 
c11 u11 c111¡1rcsa qtte no es sana, y des-
11ués va a quebrar y te van a acusar 
de haber inventado una burbuja". 

Desde Scalabl, aseguran que 
11i11guna de las empresas que están 
incubando da pérdidas: que todas, 
"o casi toe.las", ya llegaron al punto 
c.ie escalar y de que cada peso inver­
tido se co11vierta e11 1nás. Y hay de 
tc>do, por ejen1plo: Fumigapp, u11a 
empresa de fu111igación co11 una 

''EL PRIMER PLAZO 

DEL PROYECTO SOLO 
REQUIERE DE PAPEL, 

, 

LAPIZ Y GENTE 
CON IDEAS''. 

i111pronta cool y 111ucl1a presencia 
e11 las redes sociales (algo inédi­
to para el rul1ro); Mavericks, u11a 
empresa de gafas de sol produci­
das en la Argentina; Precios Ni11ja, 
u11 sitio de econ1n1erce e11 el que 
buscan el precio n1ás bajo del pro­
ducto deseado; Digital Doctor, que 
digitaliza la relació11 n1édico - pa­
cic11tcs; Itoo111ic, que arma e,1e11tos 
"secretos" e11 los que nL1clea a dise­
ñadores independientes de moda; 
Brasup, i11ventora de Ltnas cajas de 
carl1ó11 �1ara hacer el asado con L1n 
sistcn1a de autoc11ccndido; y Les 
CroqL1ants, u11a cadena de pastele­
ría tipo fra11cesa especializada en 
111acaro11s )' cupcakcs. 

Todo inc.iica que, si Sa11tolo fuese 
alt1n111c) tic st1 a<.lora<.lo Bla11k, apro­
baría su clase con l1011ores. Claro 
<.lllC, sc1-,'1.lran1c11tc, él ta111poco crea 
e11 las calificacio11es acadén1icas.O 

114 FORBES MARZO 2017 

CAS02 

una patada voladora al retail online

En Precios Ninja quieren darle 

una vuelta de tuerca al rubro 

del e-commerce. Ellos no son 

únicamente un sitio de ventas 

online sino que su propuesta es 

ser el sitio que consiga, siempre, 

el precio más bajo del merca-

do en el producto que alguien 

quiera comprar. Pero no es solo 

un slogan sino una metodología, 

porque Precios N1nja funciona 

así: primero, el cliente busca el 

producto en un sitio de e-com­

merce tradicional, luego pega el 

link de ese sitio con el producto 

y el precio y ellos se encargan de 

conseguirle en poco tiempo ese 

producto, pero más o mucho más 

barato. Por el momento, están 

dedicados al rubro tecnológico 

que tiene que ver con un proce­

so basado en investigaciones de 

mercado, estudios específicos 

y algoritmos". Y los precios que 

encuentran los "N1nja" parece ser 

confiables, porque no son pocos 

los usuarios que utilizan el servicio 

para "tener precios de referencia". 

El otro socio es contador y se 

llama Marcos Ford. Los productos 

se pueden pagar por Internet, y 

se los envían a los clientes o ellos 

pueden pasélr a r tirarlos. Uno de 

los sitios que insp.ró a los socios 

a fundar Precios NinJa a fínes de 

2015 es el sitio inglés Flubit, que 

tiene una metodología s1m1lar y 

que promete s0r siempre "15% más 

barato que Amazon". "Estábamos 

seguros que necesitábamos algo 

(celulares, notebooks, periféricos, parecido en nuestro país", cuenta 

consolas de videoJuegos) pero, en Marotta Uno de sus objetivos para 

el transcurso de este año, piensan 

1r abriéndose a otros segmentos, 

como el de los electrodomésticos 

o el de la moda. Cómo consiguen

siempre un precio más ventaJoso

es la "fórmula de la Coca-Cola" de

la empresa. "Eso es como nuestra

caja negra - explica sonriendo

Francisco Marotta, uno de los dos

socios fundadores-, pero digamos

2017 es acelerar el proceso de 

búsqueda del precio más bajo Y 

que se resuma a pocas horas. No 

descartan, tampoco, abrir Precios 

Ninja, en algún otro país del Cono 

Sur, ya sea Chile o Uruguay. "La 

idea está prendiendo muy bien 

porque todo el mundo prefiere 

pagar menos, es algo básico", se 

entusiasman los fundadores. 



¡--------
- -

"Blank es mi ídolo. Su libro fun­
dan1ental, Tl1e Startups Oivner's Ma­

nual, es u 11 libro poderosísi1no a nivel 
negocios: cambió la 111anera de e111-
prendcr radicalmente,}' así can1bió el 
mundo. Él es quien nos enseñó que el emprendedor no tiene ningu11a cer­teza sino adivinanzas e hipótesis }' Por eso debe salir a testearlas 'out of the building"', se entusiama Santolo, 

I 
'""111er Creat,on

I 

quie11 decidió \'Ol\·cr a In Argentina 
en el 2015 con la intención <.ic ft1 11-
dar Scalabl. Antes, l1al1ía estad<> (i<>s 
años en Dubai, dc>n<ie e <.ic�e1npciin­
ba como gcre11te regional ¡1a1·a IS paí-, ses de Africa )' l\1cdio ()ric11te pnra el 
giga11ce brasileño BRF (la qui11ta en1-
prcsa alimenticia niás i1np<>rtante <.iel 
n1undo, dueña de Pat) y Sadia, e11trc 
otras marcas). 

Su carrera c:c>rpc>rnti,·a había L'n1peza­
<.lc� a lc>s 23 ,lri<>:-, en In tn111hién hrasi­
lcna Natura. clr>ncie fue nc>n1bra<.ic> g-e­
rcntc <.le n1arkcting ¡,ar.1 la i\rgcntina 
ª. lcis 26 añ,is \', lucg-c1. gerente C<>n1er­
c 1al J>a1 :a tc)cl<> Arnérica ldtina ;\dcn1,1s 
tlL· su t1t11lc> de eccJ11r1mi-.1r1 clel c:t:rvJ,\ 
)' u11_¡1c1-;grad,l en Í'..C<>n,,rnia c·n la lini­
vcr.srtiall de San An<lré-.. Pª'-<> por la 
C!-i<.:t1ela de ncgcJcÍl>�) <.•mprC'ndímien­
tc>s Je Stanfc>rc.l } l'cali/.<> <.·) prc>gran1a 
tic c.lcsarr,>1111 e.le c¡ecutt\O<, de KC'llc)­
g·�· �cal.1bl no fue c..u primer c.·mpren 
d1 1111ento: le> 14 311(><,, en 1995, creo 
Hocus [Jocus, que llego a cr la ,ala 
de chat n1ás ímportJnte; fe n.lhla h' c, 

pa11a (50.000 , ¡ ¡ ta <..i iaria 1 nd > 
I11rernet rt:cié11 empez.iha 3 a e.ir 
''Pasa que 1ni papa l! ra ro am ld >r \ 

• antes <.]lle 11adie, en c:1 t n10.., 
ci11co co111pt1tadoras en rt.d xplica 

¿Por qué decís que no hace falta 
dinero para emprender? 

Porque el pr1n1cr plazo de un ne­
g?�io t111ican1ente reyuicrc de papel 
!ap1.t \ ger1tc i11tc1igente pen::.ando
ideas e l1ipt>te!oi1s f ¡ :-egt111J0 Pª"º·
entre, 1star a los posibles ft1turo.:-­
clic11tes ¡1ara es<.tJ<.. har qué problen1n 
tienc1 1 )' qt1e soluci<.ln 11ece--iran, n lo 
sun10 i111plica el _.·asto del cnfé que ,a, 
a í 11,·i tarle,. 't el t1.'r<.:cr p,1so, ht crea­
ció11 tic t111 ¡1rollucto 111ínin1(> \'Íable. 
tan1l1ié1 1 <.'s c,1si n Cl>:--tl> l'<.'rl1. 1:1 liincro 
sólo se llL'l'esit.1 L'll la t't,1¡11 alicct1ali 1
t)lll' l'S t'll,llltit> uno)'ª til'lll' un '"n1a�1a 

<.le, <.'11tas" S<)lili<> )' l'<)nfirn10 l)ll<.' tC)ltO 
ll> l}lll' 111, ic1 ta \'a ,1 l'scal.1r, , se va • cc>n, ertir L'n 1 11.ís tiincrl). 

Decís que tnmpoco creés en lo 

planes de negocios. 
Exacl<). <> e l°l"O en elll>S lil' nin-

�'11na n1nnl·ra. Dl' l1l•cl10, <.:a�i sicn1-¡1rc tcrn1inan jtaganlto en <.:<->ntra de 
lc1s <.•n1prc11tlL•tl<->res I\Jo es 4uc se 111c
<>currié> a 111i sale Je la literatura, 
s<>bre t<->tlo Je �leve Blank. Los pla- � 
11cs tic negocios son cosa (le las en1-
presas ya cc>nsolidadas que conocen a f 

.J sus clientes) sal1cn cón10 \Cndcrles. 
Pero, cuando sos em�,rendedor, todos 
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