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si se desarrolld el
A dialogo:
¢Qué es una
consultora de datos?
-Basicamente, una con-
sultora de datos es una em-
presa que se especializa en
ayudar a nuestros clientes a
tomar mejores decisiones
aportando informacién.
Tratamos de acercar todos
los datos internos que tie-
nen nuestros clientes, pero
también nos encargamos de
recopilar informacién de
fuentes externas para mini-
mizar los riesgos en todas
las decisiones que se pue-
dan tomar. Esto puede ir
desde lanzar un nuevo pro-
ducto hasta, por ejemplo,
mudar un local a otra ubi-
cacién. También nos encat-
gamos de automatizar pro-
Cesos que son muy manua-
les, desde campafias de mar-
keting hasta, por ejemplo, el
recuento y la reposicioén de
stock en ciertas sucursales.
Trabajamos con muchas in-
dustrias y con distintos ta-
mafios de empresas, pero lo
mas importante es que po-

TRES LICENCIADOS CORRENTINOS CON UN NUEVO PROYECTO

Los jOvenes marcan presencia

Dias atras, Nayma, una emprendedora que a los 18 anos se abre camino instalando una
marca propia de anteojos. Ayer, fue el turno de tres profesionales de la economia que han
instalado una consultora de datos. Se trata de Alejandro Chain (h), Juan Pablo Jepik, y
Maximiliano Ros, quienes visitaron los estudios de LT 7 para participar del programa La
Otra Campana con la conduccion de Gustavo Ojeda.

tenciamos a la empresa con
una herramienta adicional,
que puede darle al empre-
sario, ademas de su expe-
riencia y conocimiento del
negocio, la informacién ne-
cesaria.

¢Qué tipo de empre-
sas contratan este servi-
cio?

-La pregunta es relevan-
te porque muchas veces
surge la duda debido a que
una consultora de datos es
algo novedoso. La verdad es
que la informacién muchas
veces proviene de la misma
empresa. Por ejemplo, tene-

mos clientes que son co-
mercios, industrias como
fabricas madereras, por datr
un ejemplo, pero también
hay clientes que son profe-
sionales independientes.

Eso es importante
destacar, esa gama de
empresas que contratan
este servicio.

-Ahora, por ejemplo,
también estamos incursio-
nando en el sector agrope-
cuario. Estamos desarro-
llando un nuevo servicio
que consiste en el conteo de
ganado mediante imagenes
de drones. Esto es muy re-
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MODERNIZAR. Los jévenes empresarios enfatizaron
en que la produccion y el comercio a gran escala de-

mandan inversion en buenos inventarios y logistica.

levante, especialmente poz-
que aca, en esta misma ra-
dio, los productores nos
cuentan sobre el problema
del abigeato en la provincia
de Corrientes y en todo el
Norte de nuestro pais. El
robo de ganado es algo que
no se puede prevenir por
completo, pero este es uno
de los servicios que estamos
ofreciendo. No sélo se tra-
ta del conteo de ganado,
sino también de la localiza-
cién de los potreros y la
evaluacién de la calidad de
la pastura en determinados
lugares.

"Evaluamos lo conveniente
y entregamos un informe”

¢Como es el paso a paso?

-Lo primero que hacemos ante cualquier
proyecto es reunirnos con la persona y en-
tender a fondo sus necesidades. Una consul-
tora, en primer lugar, ofrece soluciones o un
servicio ajustado exactamente a las necesi-
dades del cliente. En este caso, como se trata
de un servicio mas especifico, nos encarga-
mos de entender las dimensiones del cam-
po, cuantas cabezas de ganado estarfan dis-
persas por distintas parcelas o potreros. Lue-
g0, nos acercamos al establecimiento con el
dron, lo desplegamos, recogemos las image-
nes aéreas, y esas imagenes se procesan en
un modelo de informacion. Con esas ima-
genes, elaboramos un reporte que no sélo
detalla la cantidad de cabezas de ganado por
patcela o potrero, sino también ofrece infor-
macién sobre el estado del suelo. Evaluamos
si es conveniente dejar a las vacas donde es-
tan ahora o mudarlas debido a la calidad y
vigorosidad del suelo, y eso es lo que se le
entrega al cliente finalmente.

¢También estan en el mercado inmo-
biliario?

-Exactamente. También hacemos anali-
sis de oferta del mercado inmobiliatio. Este
es un servicio bastante solicitado por inmo-
biliarias porque podemos recopilar la canti-
dad de casas o departamentos distribuidos
en distintos barrios. Hemos realizado este
estudio tanto en Cortientes como en ciuda-
des de Santa Fe, por ejemplo. Esto es muy
util porque el mercado inmobiliario es muy
volatil. Las inmobiliarias quieren entender si
los precios de los inmuebles que estan ofer-
tando estdn acordes a lo que pide el merca-
do en general y si la tasacion de los inmue-
bles esta en precios que permitan una buena
rotacién y competitividad. Es algo bastante
interesante y varfa mucho dependiendo de la
ciudad. Por eso es muy importante hacer un
seguimiento continuo del mercado inmobi-
liatio en general y de la oferta, no sélo en un
momento particular, sino también una com-
paracion a lo largo de los distintos meses.

"Nuestra empresa ofrece
uciones a medida"

SO

¢Por qué contratarlos a ustedes?
¢Por qué elegirlos para estar en el mer-
cado? ¢Qué los diferencia?

-Hsuna excelente pregunta. Lo mds im-
portante es que nuestra empresa ofrece so-
luciones 2 medida. Desde 1a base, disefa-
mos todo para resolver tu problema en par-
ticular. Después de eso, no es que nos da-
mos vuelta y se lo vendemos a alguien més.
Ese problema es especifico y tnico para
vos. Te doy un ejemplo para que se entien-
da. Uno de nuestros clientes era un comet-
cio con tres o cuatro sucursales. Usaban
una de las sucursales como depdsito, y
muchas veces el resto de las sucursales se
quedaban sin producto. Nuestro trabajo
fue hacer un mapeo con los nimeros, y
cada vez que una sucursal se quedaba sin
producto, le llegaba un mail informando
la situacion. Esto permiti6 al cliente cre-
cer entre un 22 por ciento y un 25 por cien-
to mes a mes en ventas reales. Ese es el
valor de nuestro trabajo: sumarle tecnolo-

gfa a la experiencia y conocimiento que ya
tiene el empresario. Y sumo que nosotros
tratamos de hacer todo entendible para el
cliente. Nos encargamos de lo técnico y
damos una solucién que sea facil de com-
prender. Eso es lo mas importante de nues-
tro trabajo.

Nosotros estamos viviendo en Buenos
Aires, pero viajamos mucho, ¢si? Porque
tenemos clientes tanto en la Capital de Co-
rrientes como en la provincia de Santa Fe.
Entonces, viajamos bastante, pero la ver-
dad es que no tenemos problema. Como
somos varios, cuando tenemos que tener
alguna reunioén, la pactamos y vamos al
lugar que se encuentre. También podemos
tenerla via videollamada en un primer
momento, hasta llegar a cerrar un presu-
puesto o un plan de accién, y ahi si nos
movilizamos hasta el lugar. Pero eso no es
un problema. En este momento, tenemos
clientes de varios lugares y nos podemos
manejar muy bien de esta forma.

Si ustedes quieren especificar
cosas, cuestiones técnicas, setria

redes sociales.
-Pasa muchisimo. Muchas veces

bueno.

-Laidea es que al final se entien-
da qué es lo que se ofrece o qué es
lo que se entrega realmente y por qué
habtia que contratar el servicio. Aun-
que la parte técnica o estadistica esta
explicada dentro de un informe o
presentacion, la idea es que el clien-
te se lleve algo facil de entender, de-
tallado, y que pueda empezar a ac-
cionar. Una de las cosas que nos pi-
den mucho es lo que se conoce
como estrategias de localizacion.
Todos sabemos lo que es: "quiero

"Cada empresa tiene su dindmica”

abrir un kiosco, abro un kiosco y me
fue bien; el segundo kiosco, no, lo
abti en otro barrio y no me fue tan
bien". ¢Viste cémo es abtir un ne-
gocio? Nosotros decimos que se
puede minimizar el riesgo de que sal-
ga mal. ¢Por qué? Porque podemos
estudiar si ese barrio en el que te que-
rés introducir tiene caracteristicas si-
milares al bartio en el que te fue bien,
si la parte demografica, si el creci-
miento en la cantidad de personas
que sean tus clientes potenciales tam-

bién se encuentra en este nuevo ba-
rrio, si tenés competidores cerca, si
el tamafio de los competidores in-
fluye, el transito de la gente, si hay
un buen nimero de personas cami-
nando por ahi. Todo eso se estudia
y, con esa informacion, le decimos
al cliente: "Mira, este bartio por ahf
no es tan buena opcién como tal o
tal, como otros lugares". Nos encar-
gamos de recoger toda la informa-
ci6én de las publicaciones de alquile-
res, porque también consideramos

que, si tenés, por ejemplo, una ma-
derera, como mencionidbamos an-
tes, el costo de alquilar un galpén o
depdsito para su operatotia es con-
siderable, especialmente si son con-
tratos a largo plazo. Entonces, esa
decisién hay que tomarla con cuida-
do y tiempo, siendo previsores para
minimizar el riesgo de que salga mal.

Cada empresa tiene una dina-
mica distinta. Por ejemplo, algu-
nos clientes conocen mas los lo-
cales por su vidriera, otros por sus

el método de la libreta, el de alma-
cenero, como se conoce, queda cot-
to.

Entonces, hay muchos galpo-
nes enormes, corralones, que no
tienen ni idea de cuantos activos
tienen. Recordemos como se co-
necta el mundo con ustedes y yo
les agradezco la presencia aca.

-Muchas gracias también por la
oportunidad. Nuestra pagina es
all4data.com.ar, o nos pueden en-
contrar en Instagram. El nimero de

teléfono es 3794-894-506.



