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innecesidad de utilizar

un lapiz de labios o un

pincel, es posible ver

como quedan distin-

tos magquillajes en el

rostro. Solo hay que tomarse una
foto y estar dispuesta a probar
diferentes tonos y colores. Esta
e5 la propuesta de AdviceMe
Cosmetics (AMC), un producto
de AdviceMe Tech, el empren-
dimiento de Agustina Sartori
(24) y Carolina Bafiales (25), dos
ingenieras del campo de la tele-
matica con ganasde emprender.
Las socias desarrollaron un
sistema que permite probar
cosmeéticos sin la necesidad de
aplicarlos en la piel, a través de
una pantalla. La persona se saca
una fortografia y sobre ella pue-
de aplicar el producto que desee

Agustina Sartori y Carolina Banales

desarrollaron AdviceMe cﬂsmeti_cs,

un novedoso sistema para probar

cosméticos a través de una pantalla tactil

para visualizar como quedaria.
Sartori v Banales se cono-
cieron en la Universidad de
Montevideo (UM) vy alli nacid la
idea que luego se convertiria en
empresa. “Siempre tuvimos la
inguietud vy las ganas de crear
algo nosotras, de ser emprende-
doras”, contd Sartori.
Laintencion desde el comien-
z0 fue hacer ingenieria aplica-
da. Velan que habia un auge
en el tratamiento de imigenes
para reconocer rostros, pero no

encontraban una aplicacion di-
recta para que el usuario pudiera
beneficiarse de esa tecnologia.
"Entonces decidimos hacer un
producto que tuviera tecnologia
aplicada al usuario, es decir, que
directamente le llegue a las per-
sonas”, explico Bafiales.

En diciembre de 2009 se pre-
sentaronen la Agencia Nacional
de Investigacion e Innovacion
(ANII), pasaron una etapa de
aprobacion del plan de negocios
y en agosto del afio siguiente lo-

graron la financiacion a través
del programa Jovenes Empren-
dedores. Ademas, se convirtie-
ron en el primer proyecto incu-
bado en la UM, que les otorgo
una oficina para instalarse. "Es
un compromiso para la univer-
sidad y para nosotros también,
porgue ahora la representamos”,
dijo Sartori, que hizo su tesis so-
bre el sistema. “Era una interfaz
superbdsica. Nos sirvié para ha-
cer el relevamiento de requeri-
mientos”, dijo.

En febrero de 2011 termind el
proceso de tesis y ahi empezaron
adedicarse atiempocompletoal
proyecto.

Aprender sobre cosmética

Los clientes potenciales en este
caso son las empresas de cosmé-
ticos que buscan captar compra-
doras. Segun lo estudiado por las
responsables de AMC, el 76% de
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las decisiones de compra se to-
man en el punto de venta, "por
lo que es importante incremen-
tar la publicidad en é1”, explicd
Banales. Y lo que hace nuestro
sistema esrealmente enganchar:
una publicidad below the line en
el punto de venta para que la per-
sona dé el paso hacia la marca”,
enfatizd. Este tipode publicidad
son formas de comunicacion no
masiva vy bien segmentadas.

Desde un inicio, la estrategia
de las socias fue conseguir una
empresa que les ensenaraloque
no sabian de cosmética. Nece-
sitaban una base de datos para
empezar, obtener asesoramiento
en la parte comercial ¥ en el tra-
tamiento de imagenes. Lo que
hicieron fue conseguir diferen-
tes tutores que las auxiliaran en
las diversas dreas.

~ Continiia en pigina siguiente




Viene de la pagina anterior

A través de su tutor comercial,
accedieron a una reunion con la
Gerencia General de L'Oreal en
Uruguay, que se entusiasmao con
el proyecto. "NOs empezaron a
ayudar, nos dieron su carta de
colores para hacer un prototipo
para presentarles”, dijo Bafiales.
El prototipo los conformo, y de-
cidieron poner un stand del pro-
ductoen el Montevideo Shopping,
que estuvo entre ¢l 9y el 24 de di-
ciembre pasado (ver recuadro).

Las emprendedoras contaron
conotrealiado importante. A par-
tirde juliode 2011, tienen el apoyo
de Microsoft, mediante su progra-
ma BizSpark. El programa “apova
aempréendedores con dos anos de
software gratuito para poder de-
sarrollar y utilizarsoftware en las
plataformas Windows”, apuntd
Banales, y agrego que, a la hora
de empezar a emprender, es clave
hacerse de la ayuda de clertas or-
ganizaciones, “son tus pilares en
un comienzo”.

Luego se hace necesario se-
pararse un poco de ellas, asegu-
raron las emprendedoras. “Pero
al principio son fundamentales.
No se puede manejar mil cosas al
mismo tiempo; entonces hay que
empezar a hacer foco. Y tener esas
instituciones te ayuda a organi-
zarte mejor”, afiadio Bafiales.

Las socias tienen claro que el
potencial de su producto puede
desarrollarse en el extranjero,
peroestan esperando el momento
adecuado para dar el salto. “Uru-
guay es un mercado de testeo por
ser chiguito, por estar nosotras
cerca de todos los contactos. Es
importante para poder probar
el sistema e ir al extranjero con
un producto estable”, manifesto
Sartori.

{5e puede hacer eso?

Las emprendedoras admiten que
en un principio fue dificil hacer
entender de qué se trataba su
provecto. Incluso sus familias
cuestionaban lo que estaban ha-
ciendo.

“iSabés si se puede hacer eso?,
Jestas segura?”, era lo que olan
desde sus casas. *Y en realidad
no lo estéabamos”, dijo Sartori.
Era necesario investigar la facti-
bilidad del producto, y partede la
investigacion se da “cuandoyaes-
tds metido”. “Cuando estds ahi te
la jugas 100% a las ganas, atu idea
Y a pensar gue realmente existe
la posibilidad de hacer”, anadid.

Bafiales manifestd que era
todo un desafio porque hasta el
momento “no habia nada pareci-
do que vinculara tantos concep-
tos”. Saber si se podia hacer o no
£ra un riesgo que corrian. A esto
se sumaba la problematica de gue
la ingenieria es un campo domi-
nado por hombresen el que a la
mujer le falta presencia. Cuando

uperar las inseguridades

Montevideo Shopping fue el escenario de testeo para AdviceMe Cosmetics. . 7ZAMORA

Stand en Montevideo Shopping

s#8 “La recepcion de todas las personas que
probaron el producto fue muy buena. L'Oreal
quedd muy contento porque la gente se entu-
siasmo con el sistema”, comento Agustina Sar-
tori acerca del stand que AdviceMe Cosmetics
tuvo en Montevideo Shopping en diciembre.
A partir de eso, L'Oreal compro las licencias
para usar el sistema todo este ano. "En marzo
o abril vamos a empezar a instalar el sistema
en varios puntos de venta”, dijo. La idea es co-
menzar progresivamente: “Arrancar con dos,
después ir a cuatro y gquiza luego a seis”.

Esto teniendo en cuenta como va siendo la
recepcion en los distintos puntos de venta.

Su empresa también gestionara el perfil de
Facebook de la comparniia de cosméticos.
Entre el 9 v el 24 de diciembre, todas las mu-
jeres que pasaban por el stand ubicado en ese
centrocomercial eran invitadas a probar el 3
sistema. Se sentaban en unabutaca frenteala
pantalla, se tomaban su foto, y a una pantalla
tactil de distancia tenian una ampliaofertade
productos L'Oreal para probar y ver como que-
daban en la fotografia de su rostro. Después

de logrado el look deseado, la persona tenia la
posibilidad de llevario a la realidad, gracias a
una madguilladora de la empresa que trabajaba
en el stand con todos los productos.

hablaban del producto, la pregun-
ta que surgia era: "Sos ingeniera,
ipor qué vas a hacer algo de cos-
metica?”,

“Para esto, s una ven-
taja ser mujer e inge-
niera”, dijo Banales.
Un colega hombre
quiza tiene la ca- |
pacidad para desa-
rrollar un producto
similar pero no se
le ocurre. "Nosotras
podemos hacerlo por-
que sabemos las necesi-
dades de la mujer a la hora de
elegir y tenemos el conocimiento
de ingenieria como para desarro-
llar un producto que las ayude”,
remarco.

H A ujores pasaron por el
: stand de L'Oreal.
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“Capaz que ¢] mundo de la
ingenieria lleno de hombres no
logra identificar esas necesida-
des que existen en las mujeres.

Pero eso esta bueno. Porun
> lado, corremos con al-
"-.,__ gunaventaja”, apunto
% Sartori.

Si bien la idea es
! hacer una version

; online, para que la
" persona pueda ha-
cer uso del sistema
desde su casa, las em-
prendedoras remarcan

que por ahora es esencial que la
fotografia sea de altisima calidad
para que el procesamiento sea el
correcto, por lo que tiene que ser
sacada con cimaras especiales.

e

(LTI REE LI EE TR

Por este motivo, la persona tiene
que pasar por el punto de venta
para tomarse la foto. "Ademas, es
el inico lugar donde coexisten la
persona, el producto y el dinero”,
dijo Baniales.

Después de que paso por el
punto de venta y se toma la foto-
grafia, puede seguir interactuan-
do con el sistema desde s5u casa,
donde puede probarse mas pro-
ductos. Su sistema también brin-
da una plataforma de conexion
con las redes sociales, que permi-
te subir la foto a Facebook. Esto
hace gue las marcas se instalen
en el perfil de cada usuario que
decide publicar su imagen. Para
las socias es un concepto nuevo,
puestoque se esta haciendo publi-
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cidad con la foto de cada usuario,
algogue es “superpersonalizado”,
permitiendo que lamarca se acer-
que al cliente.

Sartori dijo que han notado
que las mujeres sedivierten usan-
doel sistema, a la vez que conocen
productos que no usaban.

Otra ventaja es que, a diferen-
ciade lo que sucede en los puntos
de venta, el sistema siempre tiene
todos los productos disponibles
para ser probados.

El mejor MBA

Tanto Bafiales como Sartori des-
tacan el ecosistema emprendedor
que se ha generado en Uruguay.
Igualmente, sefialan que mas alla
de eventuales apoyos de distin-
tas instituciones, depende mucho
de la persona. “No es facil serem-
prendedor, no es facil empezar”,
apunto Bafiales y agregd que al-
guna vez leyd que emprender es
el mejor MBA que alguien puede
hacer. “Y realmente, después de
este afio, digo que es asi™. @
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Aclaracion

: Enlaedicion pasada se deslizc un
: ermor en la entrevista realizada a
: Federico Garcia Gori. El fundador
: y promotor de la empresa Copi-
: plan fue ignacio Garcia, su padre,
: ynosu abueloy tio abuelo,
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