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Dos socios constructores apostaron sus fichas y délares a una propuesta de plataformas metalicas
de elevacion para crear nuevos espacios para estacionar autos. Masparking comercializa estos
novedosos prototipos alemanes en Buenos Aires y préximamente se expandira a la region.
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Nuevo concepto de negocio:
estacionamientos en el aire

“Cada vez tardo mas en llegar
a mi hogar". “El transito en esta
ciudad es uninfierno”. "éCuando
el Gobierno tomara medidas pa-
rafacilitar la circulacion?”. Estas
@xpresiones, impregnadas de
fastidio, se escuchan a diario,
tanto de automovilistas como
de peatones al recorrer cual-
quier avenida. Lideran el campe-
onato de reclamos a la par de los
increfbles indices de precios

que anuncia el Indec o el ince-
sante aumento de la inseguridad

a cualquier hora del dia.

Dos socios constructores, que
se conocieron hace tres afios ju-
gando al golf, a pesar de tener sus
oficinas a pocos metros cuando
autin trabajaban de manera inde-
pendiente, encontraron la vuelta
al problema del escaso y caro es-
tacionamiento en la ciudad, con
unabajainversion. Desde abril co-
mercializan en la Argentina un
concepto de negocio sélo conoci-
do en Europa y Estados Unidos.
Se trata de plataformas metali-
cas multiplicadoras de espacios
para cocheras, garajes o estacio-
namientos publicos. Masparking,
asi bautizaron a la compaiiia, re-
une un portfolio de soluciones,
que comprenden desde platafor-
mas de elevacién para estacionar
vehiculos en dos, tres o mas al-
turas, de modo dependiente o in-
dependiente. Los sistemas de
funcionamientos son totalmente
automatizados, y permiten des-
plazamientos en forma vertical y
horizontal de los estacionamien-
tos robotizados.

Este nuevo concepto de nego-
cio no es un invento argentino,
pero si es criolla la vision y es-
trategia que desplegaron Waldo
Wolff y Rall Schuartzman para
descubrir la novedad y transfor-
marse en el agente oficial parala
Argentina, Brasil, Chile y Uru-
guay de Klaus Multiparking, em-
presa lider alemana que fabrica
estos prototipos. “Por nuestro
trabajo de desarrolladores in-
mobiliarios, descubrimos este
producto por necesidad, debido
al poco espacio para cocheras
por departamento y |la ausencia
de las mismas en la Ciudad de
Buenos Aires”, explica Wolff, ex
arquero e idolo de Atlanta en la
década de los ‘90, que por una
lesién en la rodilla debié volcarse
de lleno a su profesion.

Seguin la Camara Argentina de
Garajistas y Afines, en los Gltimos
dos afos desaparecieron 700 ga-
rajes a nivel nacional, lo que im-
plica 100.000 plazas menos, en
un contexto de 600.000 nuevos

autos que ingresan al mercado.
Wolff subraya que, entre hoyo y
hoyo, le conté laidea al futuro so-
cio. Luego lo siguieron debatien-
do y viajaron juntos a Alemania.
A la tercera visita firmaron la re-
presentacion exclusiva.

"Como se volvia cada vez mas
dificil vender un departamento
sin cochera, hace tres afios, en
un viaje por Nueva York observé
este servicio. Al regresar, lo pri-
mero que hice fue rastrear em-
presas gue se dedicaran a la fa-
bricacién de esas plataformas.
Me atrajo una alemana y ense-
guida les mandé up mail pidien-
do aclaraciones sobre el produc-
toy consultando si tenian repre-
sentantes en la region, y la res-
puesta fue negativa”, indica
Wolff, sin ocultar el entusiasmo
en su relato. El siguiente paso
fue viajar a Alemania para la pre-
sentacion del plan de negocios.
El amante del deporte es tam-
bién licenciado en administra-
cion de empresas, por lo que la
confeccion del business plan no
representd un obstaculo, situa-
cion recurrente en el mundo en-

trepreneur, y que terminadesva-
neciendo el proyecto.

Superando las expectativas
“Presentamos un plan de ne-
gocios concreto y real, ya que
pusimos dinero. No nos regala-
ron nada. Nos pidieron que les
compremos productos por
adelantado para saber si éra-
mos solventes", comenta
Schuartzman. Lo méas jugoso
del mismo, y seguramente lo
que termind convenciendo a
los alemanes, radicaba en su
integridad, va que los empren-
dedores proponian abrir un
showroom, acopiar una deter-
minada cantidad de maquinas,
demostrando los afos de posi-
cionamiento de constructores
en el mercado. Hasta se com-
prometieron a participar en
una feria comercial de primer
nivel (estuvieron el afo pasado
en Fematec, el encuentro mas
importante en materiales y
tecnologias para la construc-
cién). Ademads, agendaron el
envio de dos personas para
que se capacitaran en la insta-

lacién. La inversion inicial al-
canzé los u$s 250.000.

El ex arquero de Atlanta y De-
portivo Italiano recuerda, a mo-
do de anécdota y chiste, que
siempre le comentaba a sus co-
legas y amigos que la unica solu-
cién que avizoraba para terminar
con el problema de estaciona-
miento en la Ciudad era la de po-
ner un auto arriba de otro. Y, jus-
tamente, afios después, venden
el prototipo para ello.

“Cada estructura se adapta
perfectamente a la cantidad de
metros disponibles, creando a la
vez nuevos espacios de estacio-
namiento, yaque puede instalar-
se en garajes, al nivel cero, en
subsuelos o a la intemperie”,
destaca Wolff. Segtin los empre-
sarios, el sistema resulta econd-

EN NUMEROS

1 Inicio de actividades: abril de
2008

¥ inversién inicial: u$s 250.000
I Proyecciones de venta exigidas
por la empresa alemana; 160.000

euros durante 2008 y 2009

# Ventas realizadas en 2008:
170.000 euros

1 Unidades vendidas: 150

1 Costo del prototipo: entre uss
8.000 y u$s 12.000

1 Cantidad de empleados: 12

mico, ya que se evita la realiza-
cion de subsuelos, rampas y ca-
lles de circulacién, ahorrando
tiempo y maximizando las pro-
yecciones financieras.

Segln se desprende de las
exigencias de venta de la casa
matriz alemana, todo indica
que los germanos no tenian de-
masiadas expectativas del éxi-
to del negocio en el pais. Por
eso les asignaron proyecciones
de venta relativamente bajas.
Para este aiio, la meta se ubica-
ba en los 60.000 euros, ya que
consideraban que necesitaria
posicionamiento. Y para 2009,
en el contrato figura que las
ventas deben superar los
100.000 euros. Pero la imperio-
sa necesidad de crear espacios
para estacionar en el pais esti-

mularon al quiebre de esa pro- ~

yeccion de dos afos. La empre-
sa, con sushowroomde 400m2
en Ntifiez, ya tiene comprometi-
das ventas por 170.000 euros,
con aperturas de oficinas en
Santiago de Chile y San Pablo,
que las estaran ejecutando en
los préximos meses.

“Tenemos unas 150 unidades

entre vendidas y comprometi-
das para el afio préximo. Real-
mente superé nuestras expecta-
tivas”, indica Sebastian Marti-
nez Lumbrera, gerente general
de la empresa.

“"Separamos el negocio en
dos grandes segmentos, como
garajes comerciales y desarro-
llos inmobiliarios. Con los
constructores nos esta yendo
muy bien, tenemos un prome-
dio de 15 visitas dlanas y cmco

importante es que estan empe-
zando a demandar las especifi-
caciones técnicas para dejar
planteados los proyectos con
esa plataforma. Hemos regis-
trado las maquinas en el Go-
bierno de la Ciudad paraquelos
garajistas las puedan ir adqui-
riendo”, asegura Schuartzman.
Aumentos de precios, un'
aliado clave’

Actualmente, el automévil no'
esun biende lujo y sigue crecien-
do la venta de autos. Y los cons-
tructores, con suerte, llegan al
ofrecer una cochera por departa-
mento. “Al cliente le decimos’
que si la altura de su espacio lle-
ga a 2,90 m, podemos sumar un
auto arriba con esta plataforma
metalica, que se instala en seis
horas", agrega Wolff. Y depen-
diendo del modelo, el costo osci-
la entre u$s 8.000 y u$s 12.000
por unidad adicional ganada.

Teniendo en cuenta que en la
Ciudad no se consiguen cocheras
porun preciomenor au$s15.000,
la alternativa que ofrecen resulta
aun mas atractiva. De esta mane-
ra, la coyuntura también alenté al
negocio. El aumento en los pre-
cios de las cocheras hasta la ex-
pansién del parque automotor,
empujaron la demanda de esta
plataforma. Hace cinco afios no
hubiera sido rentable.

“Estamos empezando a recibir
consultas del interior del pais, y
estamos enviando los presu-
puestos, pero estamos enfoca-
dos a ofrecerlo en la Ciudad, don-
de residen los mayores proble-
mas de transito y estacionamien-
to”, coinciden en la compaiia.

La empresa también debid
pagar el derecho de piso de in-
troducir en el pais un nuevo
concepto de negocio, desco-
nocido hasta por las autorida-
des de Aduana, que no sabian
como tipificar el producto v li-
quidar los impuestos. Final-
mente, fue catalogado como
electromecanica.

Martin Coccaro



