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Ecosistema es una consultora de servicios tecnolégicos experta en el
reclutamiento de personal IT y en dar soluciones continuas para otras
compaifiias. Con la crisis de 2001, sus socios eligieron apostar al
mercado latinoamericano y hoy tienen oficinas en México y Colombia.
Historia de una pyme que crece a grandes pasos y para 2008 espera
consolidarse a nivel regional. El préximo objetivo es obtener la
certificacion de calidad 1SO 9001.
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grandes

osistemas fue el primer pa-
yque dieron dos estudiantes de
stemas, de apenas 26 afios, pa-
[mar su empresa propia en
94. Hoy, después de13afios, no
6lo fortificaron la empresa ini-
| ambito local sino que,
emas, formaron una segunda
compaiiia, Ecosistemex, con se-
de en México y Colombia. Ambas
son parte del Grupo Ecosiste-
mas, "un player que se anima a
jugar en primeradivision, peroen
los procesos internos todavia le
gueda mucho camino por reco-
rrer”, dicen sus socios.

El Grupo Ecosistemas fue cre-
ado hace tres afos v se dedica a
brindar servicios integrales en
tecnologia como consultores
premium en servicios de out-
sourcing en IT, headhunting y
desarrollo de sistemas y softwa-
re. La formula del éxito fue una
combinacion del reclutamiento
de recursos humanos en el sec-
tor, la busqueda de soluciones
para la gestion de las estructu-
rasy la tercerizacion de desarro-
llos de sistemas y mantenimien-
to de servicios, junto al desarro-
llo de software que permite cre-
ar aplicaciones complejas a tra-
vés del Software Factory.

Pablo Colatarci y Fernando
Gastron, licenciados ensistemas,
sonlos socios fundadores de Eco-
sistemas y del grupo empresa-
rial. Se conocieron durante los
primeros ahos de la facultad, a
través de un amigo comun. Asi
dieron inicio a una amistad que
hoy perdura mas alla de los nego-
cios. El primer proyecto en el que
se embarcaron juntos fue en
1989, con apenas 22 afios, cuan-

_dodisefiaron un sistema de admi-
nistracion de consorcio.

En ese momento no estaban
solos, un tercer amigo del inte-
rior compartia sus ganas de cre-
cer: “"Habia pocas computado-
ras, todavia no estaban masifi-
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cadas y su costo era altisimo.
Entonces, sumamos a otro ami-
go que tenia la PC que necesita-
bamos”, cuenta Gastron. Fue
asi gque los tres armaron un sis-
tema para administrar las ex-
pensas -un proceso gue en esa
época se hacia a mano- y salie-
ron a venderlo. Con la llegada de
ese fin de afio, ya estaban en la
busqueda de las primeras admi-
nistradoras, cuando el duefio de
la computadora decidid irse a su
pueblo para no volver. “En defi-
nitiva, nos quecdamos sin com-
putadora. Pero nos sirvié para
ver lamanerade encarar proyec-
tos con Pablo e ir elaborandolos
juntos”, dice uno de los dos fun-
dadores.

Pero recién en 1992 volvieron a
juntarse. Empezaron con capaci-
taciones sobre Microsoft Office
y asesoramiento en tecnologia
para Bagley. "Explicibamos so-
bre Word, Excel y Access, que en
ese momento nadie conocia.
Ademas, haciamos algunos de-
sarrollos chicos para el area de
sistemas; eso nos llevé dos aiios.
A partir de estos servicios pudi-
mos juntar los fondos paraarmar
la primera oficina, que era real-
mente muy chica. Asi fue que
saltamos al medio del rio y s6lo
nos faltaba empezar a nadar en
lablsqueda de mas clientes”, re-
cuerda Colatarci.

Mas allda de esos primeros
anos, esta pyme integrada por
los mismos socios iniciales tuvo
que atravesar varios procesos
complejos que, seglin ellos mis-
mos consideran, se debié a la
confianza mutua que se tienen,
como amigos Y colegas. Ese fue
el puntapié para trabajar en con-
junto: “lo primero es la confian-
za, pero a medida que te vas in-
volucrando en los negocios, ne-
cesitas tener las mismas metas.
Por eso, una vez que consolida-
mos nuestra confianza pasamos
a tener una actitud parecida, las
ganas de crecer. Eso hizo que la
empresa perdurara hasta aho-
ra", relata, elocuente, Colatarci.

Aguas tormentosas

Después de los primeros anos,
laempresadebié superar los vai-
venes de laeconomia argentina.
“Fueron golpes duros para la
empresa, pero los pudimos su-
perar y lo que es mas importan-
te, nos fortalecieron; desde un
panorama tecnolagico donde la
computadora era un objeto para
pocos, pasamos por afrontar el
maltrato de las empresas frente

EN NUMEROS

i Cantidad de empleados: alre-
dedor de 170

i Facturacién 2007 (hasta sep-
tiembre): mds de $ 6,5 millones
i Facturaci6n esperada para
2008: un incremento del 40%

i Tienen oficinas en Argenti-
na, México y Colombia y brin-
dan servicios en EEUU, Espafia,
Chile, Panamé y Perd

a los recursos humanos (a fines
del milenio) y la crisis de 2001,
donde los clientes no pagaban o,
directamente, nos enterabamos
que estaban en convocatoria”,
repasa.

Laprimera ayuda para fortale-
cer la empresa la tuvieron de la
mano de consultoras interme-
dias, quienes -sin saberlo- iban a
fomentar el servicio de cutsour-
cing con los recursos humanos.
"Fue en 1995 gue empezamos a
introducir personal IT en las em-
presas. En ese momento, lo que
necesitabamos es el flujo cons-
tante de dinero. Para eso tuvi-
mos que crear un tipo de nego-
cio que nos diera ese flujo cons-
tante de entrada . El outsourcing
con recursos humanos que le dio
a la empresa mayor estabilidad
economica”, apunta Gastron.

De esta manera, y con algunos
afnos de experiencia en su haber,
se dieron cuenta de que a la em-
presa le faltaba una cuota de
crecimiento mas alla de los nui-
meros positivos.

“Através de la Fundacion Ban-
co Mayo nos asesoramos sobre
como armar un plan de negocios.
Asi pudimos encontrar el punto
de equilibrio, hacer un analisis
contable y legal de la empresa.
También tuvimos el soporte de
unasesor que nos ayudo cada 15
dias allevar los nimeros, princi-
palmente. Sentiamos que con él
haciamos terapia, porque le
contabamos nuestras dificulta-
des y nos levantaba el animo. Es-
to nos permitid empujarnos al

Pablo Colatarci y Fernando Gastron

exterior y darnos claridad en el
negocio”, cuentan los socios.

Mirar hacia afuera
Ecosistemas salié a buscar
clientes en el exterior poco antes
del crack de 2001y asi encontré
una alternativa para no sufrir el
impacto. "Pudimos prever la cri-
sis. Se veia que todo estaba
complicado y la situacién nos dio
el puntapié para buscarle una
vuelta. Decidimos salir y ver qué
pasaba en Estados Unidos vy en
Meéxico, y logramos algunos pro-
yectos afuera. En 2001, mientras
en todos lados se despedia gen-
te, nosotros estabamos contra-
tando”, dice Colatarci.

Los socios consideran que la
férmula de su éxito estuvo liga-
da a la manera de manejarse
siempre por escalones, uno a
uno, y brindar un servicio perso-
nalizado: "Nunca dejamos a nin-
gun cliente sin una solucién”. Esa
caracteristica los hizo crecer e
impulsarse a nuevos desafios,
aun cuando atravesaron exce-
lentes afios desde las finanzas,
su meta estuvo vinculada a su-
perarse afio a afio, desde sumar
personal hasta ampliar las ofici-
nas y buscar otros horizontes.

"Bagley fue la primera empre-
sa gue nos sirvid para juntar la
plata para poner la oficina. Lue-
go, llegd Oca que fue la gue nos
permitid incorporar a 20 perso-
nas y afos después, Monsanto
nos dio el impulso para desem-
barcarnos con oficinas en Méxi-
co y Colombia”, sefiala Gastron.
“Cuando pensamos en nuestra
expansion en el exterior, mas alla
de la necesidad propia y de la si-
tuacion del pais que nos impul-
s0, creemos que los jugadores
en tecnologia estan en todo el
mundo. A uno le puede tocar ju-
gar en cualquier lugar y en cual-
quier momento. Mas alla de que
en América tengamas a favor el
alcance, el idioma o la vision es-
tratégica, vamos a estar en Eu-
ropa o en Asia, segun |o que nos
requiera el negocio”, agrega.
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Coincide Colatarci y subraya
que para el Grupo Ecosistemas
es una cuestion de afianzamien-
to en el mercado, desde México
y Colombia, ademas, de cerrar
algunos contratos con clientes
en Estados Unidos para pensar
en expandirse. “Seguramente,
después de haber consolidado la
regién, nos va a resultar mas fa-
cilintroducirnos en otros merca-
dos. Somos una empresa con
una trayectoria de mas de 10
anos en el sector y ahora nos to-
ca jugar con players mas gran-
des. Por ejemplo, peleamos con-
tratos en México con India, don-
de ellos no tienen 200 personas
sino que 4.000. Ya estamos en
una puja por otro nivel de nego-
cios", explica.

Ambos opinan que son chicos
o grandes, segun el tipo de con-
trato. Si bien sus voceros dicen
que les falta mucho por mejorar,
en agosto pasado afiadieron 200
metros2 asus oficinas en Argen-
tina, que ya ocupan tres pisos.
Aungue, seguramente, seguiran
incorporando metros; antes de
fin de afio planean incorporar
mas de 20 personas a su staff,
“Dentro de lo que es una empre-
sa de tecnologia, tenemos un
tamafo considerable, pero toda-
via no dejamos de ser una pyme
en algunos aspectos como el
afianzamiento de los procesos
internos. En el dltimo tiempo ar-
mamos un grupo de nivel opera-
tivo en mandos medios y geren-
ciales, para que ellos estén al
frente de las cuentas, el perso-
nal o la administracion, y asi no-
sotros nos dedicamos a generar
clientes. Pero, todavia esa cul-
tura esta en proceso de cambio.
No dejamos de lado el trato per-
sonalizado que nos caracteriza
tanto con el personal como con
cadacliente. Eso es algo gue tra-
tamos de mantener y continuar,
para ello esperamos alcanzar la
certifica de calidad ISO 9001,
mas alla del crecimiento econo-
mico ", coinciden.

Sofia Petra



