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El emprendedor detras del torneo de
polo mas importante del mundo

GuillermoRicaldoni, cofundadorde Weare sports, comparte comonaciéytrabaja
unafirmadedicadaalospatrocinios, consultoriaymarketing deportivo

We are sports es hoy quien co-
mercializa el Abierto Argen-
tino de Palermo, el torneo de
polo mas importante del
mundo. Tiene una estructura
flexible con 5 personas de base
que llega 18 en eventos. La
empresa se creé con una in-
versién inicial de u$s 100.000.
Sus primeros clientes fueron
Juan Martin Fernandez Lobbe,
ex capitin de los Pumas, la
Asociacion de Cricket Argen-
tino y la polista Lia Salvo.

La compaiiia nacié a prin-
cipios de 2015 y fue fundada
por Guillermo Ricaldoni y
Franco Longobardi, que venian
de trabajar en IMG, la empresa
de marketing deportivo mas
grande del mundo. Como con-
tinuidad de aquel trabajo, hi-
cieron el startup de una em-
presa de patrocinios, consul-
toria y marketing deportivo.

Oportunidades en el polo:
desde la organizacién de even-
tos chicos, medianos y grandes
hasta torneos abiertos, la
Quintuple Corona..mds la re-
presentacién de polistas de
manera individual, mas la co-
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mercializacion en clubes de
polo, de los equipos de polo.
—iCémo adaptaron su nego-
cioal mundo del polo?

—El polo forma parte de nuestro
negocio. Somos una agencia de
patrocinios deportivos. Este aiio
esti amplidndose a otras opor-
tunidades fuera del deporte,
pero el deporte (polo, rugby,
golf, tenis, hockey, etcétera) es
nuestro negocio, nuestra marca
tiene que ver con eso.
—{Cuinto se logra facturar
en cada evento de polo esti-
mativamente?

—Se factura en funcién del ta-
maiio del evento de polo, con lo
cual no podriamos comparar un
evento de club interno, o inter
clubes, con el Abierto Argentino
de Polo. Es imposible comparar
y en todo caso, cifras prefiero no
dar por una cuestién de confi-
dencialidad de nuestros clientes.
Todo depende de las buenas
practicas, hay eventos de polo
que son de gran prestigio, pero
no todo talento deportivo tiene
un atractivo comercial. Es ne-
cesario generar un producto a
través del evento para que sea
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De qué modo optimizar las
finanzas de las pymes

Fernando Diaz
Socio delagerenciadorade
patrimonios FDI

Una de las mas importantes es
la posibilidad de contar con una
fuente de crédito adicional a la
que obtienen en el sistema
bancario, con la que se com-
plementa y no se canibaliza.

Algunos ejemplos de las
herramientas de financiacién
que brinda el mercado son:

La venta y negociacion de
cheques diferidos avalados por
Sociedades de Garantias Re-
ciprocas (SGRs) y/o Bancos.
Este canal ha permitido que en
los dltimos meses las pymes
pudieran conseguir tasas de
interés significativamente in-
feriores a las ofrecidas por el
sistema bancario;

Negociacion de cheques di-
feridos via el segmento de
cheques garantizados con ti-
tulos valores bursatiles y/o por

el denominado cadena de valor,
que no requiere de avales de
SGRs ni Bancos por tratarse de
empresas de primera linea
precalificadas;

Descuento de facturas
electrénicas de crédito, una
nueva forma de obtener fi-
nanciacién a tasas de interés
muy razonables, opcién que
viene creciendo mes a mes;

Por ultimo, existen para
plazos mds largos herramien-
tas en dolares y en pesos como
la emisién de pagarés bursati-
les y Obligaciones Negociables
Pymes simplificadas, que en
ambos casos requieren avales
de SGRs o bancos.

El mercado de capitales
permite también poder acceder
al mercado de délar futuro
para poder conseguir cober-
turas cambiarias ante cambios
en la cotizacion del délar.

Esto permite en especial a las
firmas exportadoras e impor-
tadoras contratar un tipo de
cambio a futuro que les asegure

Todavia hay
demasiadas compafiias
que desaprovechan la
ventaja del acceso al
mercado de capitales

el margen de sus ventas.

Ante la imposibilidad que
tienen hoy todas las empresas
de atesorar délares a través del
mercado oficial de cambios,
existe la posibilidad de adquirir
dolares de forma licita en el
mercado de capitales, a través
de las operaciones conocidas
como délar MEP y el contado
con liquidacién (CCL).

El primero es de uso do-
méstico mientras que la se-
gunda operacién permite
transferir las divisas directa-
mente al exterior siempre que
el titular de la cuenta comi-
tente tenga una cuenta ban-

Ricaldoni comercializé el dltimo Abierto de Palermo
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caria propia en el extranjero.

La compra de délares via
CCL permite invertir en ciertos
activos financieros del exterior
que cuentan con ventajas fis-
cales, ya que las diferencias de
cambios por la tenencia en esos
titulos estin exentas del im-
puesto a las ganancias en el
caso de una revalorizacién
cambiaria del délar.

Existen muchas otras he-

atractive comercialmente.
—Como esta actualmente el
marketing del polo?

—Creo que hay un standard en lo
que respectaalos equipos de polo
de alto hindicap, creo que ha
llevado un nivel alto de comer-
cializacién. En realidad, las
practicas que se hacen en mar-
keting de polo en equipos estan
muy bien. Los eventos varian en
funcién del tamaiio. El Abierto
Argentino de Polo -me animaria
a decir- que factura tanto como
todo el resto de los eventos de po-
lode Argentina. Y estibienque asi
sea, es la mejor expresion de este
deporte en el mundo. Es el mejor
estadio donde compiten los me-
jores equipos, los mejores juga-
dores con los mejores caballos.
“Personalmente lo veo bien -
reflexiona Ricaldoni - en el
marketing del polo hay em-
presas chicas, medianas,
grandes y hay hasta empren-
dedores que lo hacen de ma-
nera personal y cada uno va
tratando de aprender. Creo que
las piezas estan bien, me gus-
taria ver mas profesionalismo
en las diferentes empresas,
pero esta es una expresion de
deseo y no es el polo solamente,
sino en el deporte argentino en
general. El camino hacia el que
se estd yendo esta muy bien”,

La compaiia estd sélida,
creciendo en los deportes que
tienen. Por el momento, no
tienen pensado buscar sponsor
en futbol, “si alguien lo ofrece,
lo estudiaremos y veremos
cuales son las garantias y las
seguridades que tenemos para
desarrollar eso de manera
profesional”, finaliza. @

rramientas disponibles para
pequefias y medianas empresas
en el mercado de capitales.

La clave no solo esti en co-
nocerlas sino también en tener
un total dominio de la norma-
tiva financiera, fiscal y cam-
biaria de forma tal de diagra-
mar con la empresa una co-
rrecta planificacién en estas
areas para asi eficientizar las
finanzas de la compaiia.®



