
no recuerdo bien el año pero debería ser
1990 porque aproximadamente seis meses
después conocí a anahí mi esposa desde

hace más de 25 años.
mis negocios en ar-
gentina estaban yendo
mal a causa de uno de
los tantos vaivenes e-
conómicos de ese país. 
Había cerrado las dos
exclusivas boutiques
de moda que tenía en
lugares estratégicos y
había pagado por com-
pleto una deuda su-
perior a medio millón 
de dólares que en esa
época era verdadera-
mente mucho dinero.
Había vendido tam-
bién mi club de tenis
con tres canchas y un
hermoso edificio en la

esquina de la calle Roca y la costanera ahí

no sé si es una historia de éxito
pero es una historia que habla de un

emprendimiento que generó miles de
puestos de trabajo.
esta es la historia que
nació en un banco de
madera de la esta-
ción de subway de 
la calle 34 en 
manhattan. un banco
donde conocí a un
gran maestro que de
alguna manera me
cambió la vida y con
el que generamos una
cantidad enorme de
posibilidades laborales
en varios países de la-
tinoamérica. un banco
donde hoy 10 de se-
tiembre de 2017 casi
30 años después re-
gresé con mi hijo que
ya tiene 18 años y quería que conociera
esta historia.

Historias 
de ÉXito
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Relatos motivacionales De emPRenDeDoRes
que logRaRon cumPliR sus objetivos. 

“Todo nació en ese banco de madera de la estación de Subway 

de la calle 34 en Manhattan, hace más de 27 años, un verdadero  

lugar de culto para mí que nunca voy a poder olvidar y 

adonde regreso siempre que puedo.”

Daniel sentado en el banco de la 

estación donde comenzó su historia.

“



nomás a un par de cuadras de libertador, en vicente
lópez. 
estaba sin negocios pero todavía tenía siete vendedo-
ras a las cuales les importaba bijouterie de new York
donde estaba analizando una alianza con sotheby´s.

Desde hacía un año viajaba todos los meses para com-
prar mercadería que importaba y vendía en mis bouti-
ques y con la cual a la vez abastecía a mis vendedoras
(madres y novias de amigos) que se llevaban la merca-
dería en consignación y me traían el sobrante de las ven-
tas para cambiarla por nuevos modelos y seguir
vendiendo.
me quedaba poco dinero en el banco y sentía que de al-
guna manera me iba apagando comercialmente aunque
sabía que alguna carta de la manga iba a terminar sa-
cando.

Había viajado a new York, pasado por un mayorista y
traía conmigo una bolsa de papel madera con unas
muestras de bijouterie. siempre me quedaba en un Hotel
que había en la calle 32 entre la quinta y broadway
(aberdeen) que no era bueno pero me permitía tra-
bajar con comodidad ya que mis mayoristas estaban en 
broadway entre la 32 y la 26.

salí del hotel para visitar a un amigo en queens y bajé
a la estación de la calle 34 por la entrada de la calle 32.
saqué el boleto y me senté a esperar el tren mientras mi-
raba los paquetes que recién había comprado como
muestras. a mi lado había un señor sentado que al
verme me hizo un comentario. 
- “qué gente difícil donde usted compró esa mercade-
ría”. 
Yo le contesté que sí que estaba de acuerdo con su apre-
ciación pero que era el lugar más barato de manhattan
él asintió y se presentó...
soy Frank suárez de Puerto Rico me dijo y tengo una
empresa de venta directa. 
en mi empresa que se llama Princess entrego la merca-
dería en consignación, mis vendedoras venden persona
a persona, y luego vienen a liquidar lo vendido y se lle-
van más mercadería por lo que siempre estoy viajando
para comprar pocas docenas de muchos modelos.
Yo le contesté que increíblemente hacía lo mismo y que
ya tenía siete vendedoras. le pregunté cuántas vende-
doras tenía él y me dijo 179.
a mí me pareció increíble, no podía creer que hiciéra-
mos lo mismo y menos podía creer que en su empresa
tenía casi 200 vendedoras.
subimos al subway y seguimos comentando del nego-



cio hasta que nos separamos no sin antes cambiarnos
nuestras tarjetas.

De new York viajé de vacaciones a República Domini-
cana donde iba asiduamente y en el viaje de santo Do-
mingo a Punta cana (en esa época no había aeropuerto
en la playa) conocí a Daniel y Patricia Pérez montero
que estaban recién casados y de luna de miel.
Dio la casualidad de que luego de Punta cana viajaban
a Puerto Rico. nos hicimos muy amigos, entrañable
amistad que sigue hoy “una vida” después.
al momento de despedirnos les pedí que se comunica-
ran con Frank y que le dijeran que yo quería ir a conocer
su empresa.
De regreso en montevideo me llamaron para avisarme
de que Frank les había dicho que me esperaba en san
juan.

sin demora alguna me tomé un avión y me fui a Puerto
Rico. en el camino en varias bolsitas de las que en 
Pan american colocaban detrás de los asientos por si 
teníamos mareos escribí unas 100 preguntas para ha-
cerle a Frank.
llegué a san juan, me alojé en condado lagoon y me
reuní con Frank con un grabador pequeño (que aún con-
servo), las bolsitas de papel con las preguntas anotadas
y comencé a disparar.
Frank me contestó una pregunta, dos y en la tercera me
apagó el grabador y me dijo lo siguiente....
- “cuando tu amiga Patricia me llamó yo hablé con mi
esposa y mi socio y decidimos darte el know how de la
empresa para que tú la reproduzcas en tu país. 
tienes que saber que nosotros corremos la operación de
nuestra empresa sobre la base de una tecnología y filo-
sofía de vida que se llama cienciología. si estás intere-
sado en reproducir este negocio en tu país es necesario
que hagas algunos cursos”.
si bien no tenía idea de lo que me estaban planteando
estaba convencido de que me enfrentaba a una muy
buena oportunidad y no podía desaprovecharla en un
momento donde no tenía claro mi futuro. 
comencé a hacer varios cursos de Dianética que es el
paso previo a cienciología y vale decir que no tenía idea

qué era. estuve allí estudiando un par de semanas y re-
gresé a montevideo con parte del conocimiento para
emprender la empresa.

en montevideo me reuní con alberto Pochintesta, papá
de una ex novia al que apreciaba mucho y que casual-
mente (nuevamente una casualidad) me estaba bus-
cando para preguntarme sobre el negocio de la
bijouterie.
tuvimos una reunión en su casa de Punta del este, le
presenté el proyecto de reconvertir lo que tenía en una
empresa, nos dimos la mano y comenzamos a trabajar.
nuestra primera empresa fue en montevideo, uruguay.
casi al mismo tiempo abrimos en san Pablo, brasil y
luego con alicia su esposa en buenos aires, argentina.



a partir de ese momento apiani nuestra empresa de
venta Directa no hizo más que crecer en especial en
uruguay donde se transformó en la segunda empresa de
venta Directa del país.
Fueron años de mucho trabajo, viajes interminables y
mucho aprendizaje.
Personalmente vivía la tercera parte del mes en new
York comprando y buscando nuevas oportunidades,
luego recorría las oficinas de buenos aires, montevideo
y san Pablo y viajaba a europa dos veces por año a ver
tendencias y productos de mejor calidad. 
importábamos un container de mercadería todos los
meses y teníamos enormes showrooms en los tres países
donde nuestras distribuidoras venían a liquidar sus ven-
tas y cambiar su stock. 
Desarrollamos un sistema de dinero virtual a través del
que podían ganar electrodomésticos y viajes, una uni-
versidad para capacitación de las distribuidoras, 
teníamos un newsletter mensual con noticias y promo-
ciones, reclutamiento constante, un call center para
atender a cada una de manera personalizada.
con alberto Pochintesta y su esposa alicia Dagys hici-
mos una sociedad ganadora que llevó a una empresa de
cero a ser sumamente exitosa, en especial en un mer-
cado chico y poco creativo como el uruguayo.
Hasta que la vendimos en el año 1995.
apiani fue para mí Él gran aprendizaje de mi vida lle-
gando a tener casi 5,000 vendedoras en tres países que
movilizaban un stock muy importante de mercadería
respaldado por otro depositado en las Zonas Francas de
uruguay y otro más en el depósito del broker en queens
en un esquema perfecto de logística just in time.
Después de este emprendimiento jamás
paré de crecer. me quedé viviendo en
buenos aires, me casé justamente el
año que vendí la empresa y luego emi-
gramos a méxico donde vivimos desde
hace quince años.
con Frank nos reuníamos todos los meses
en Puerto Rico, en san Pablo o en nY donde
generábamos nuevas ideas y negocios lo-
grando importantes sinergias a la hora de comprar. 
estábamos comunicados todo el tiempo cruzando infor-
mación de  nuestras empresas y viendo cómo hacer para

crecerlas más y más y dar nuevas oportunidades labo-
rales a quien quisiera acercase a formar parte de éstas.
nuestra cena mensual en benihanna de la calle 56 (al
que aún me gusta ir) era un evento que esperaba con an-

siedad todo el mes.
lamentablemente luego de vender la empresa ya

no tuve más contacto con Frank que se convirtió
con el tiempo en un gurú del adelgaza-
miento con su libro el Poder del metabo-
lismo. 
nunca le gustó que no entrara de lleno a
su filosofía de vida y me convirtiera en
cienciólogo. siempre hubo una voz inte-
rior que me decía que no lo hiciera. 

cienciología está considerada una secta destructiva,
prohibida incluso en algunos países y nunca quise dar
ese paso incluso a costo de perder la relación de amistad
con una persona que tanto me enseñó. 



con estudios en el uruguay, la argentina y los
estados unidos, fundó y dirigió, desde los die-
cinueve años, diferentes empresas en las que el
marketing y la comercialización ocuparon un
papel preponderante.
se especializó, a lo largo de su carrera, de más
de treinta años, en marketing estratégico, mar-
keting Directo, customer Relationship manage-
ment, y en la implementación de toda nueva
tecnología potenciadora de la comercialización
tradicional en la Pequeña y mediana empresa.
escribió catorce libros: crecer los cuatro Pasos
para el Éxito Pyme, Reconvertir Fórmulas 
para Rentabilizar a la Pequeña y mediana em-
presa, comercializar experiencias en la venta
de tecnología, Reinventarse un camino en
busca del Éxito, cómo Hacer negocios exito-
sos en méxico, cRm y Fidelización del cliente,
las claves del Éxito, Hacer Dinero, transfor-

mar nuevas Fórmulas para Rentabilizar a la Pe-
queña y mediana empresa, Reflexionar i y 
Reflexionar ii, lecturas imprescindibles, con-
versaciones con gamarra, Reflexiones en el ca-
mino, construyendo la buena suerte, ¿en
dónde estarás en 5 años? y más de cien artículos,
publicados en revistas especializadas y portales
de internet.
en base a su vasta trayectoria y resultados ob-
tenidos, se convirtió en un referente de la Pe-
queña y mediana empresa y en un especialista
de la transformación y direccionamiento de las
mismas hacia modelos más evolucionados y
rentables.
actualmente, reside con su familia entre miami
y ciudad de méxico y, dentro de sus múltiples
actividades, se desempeña como Director de la
empresa tecnológica inconcert para los estados
unidos y méxico.

Daniel Cestau Liz

Durante muchos años estudié y apliqué en mis nego-
cios muchas de las enseñanzas de cienciología. incluso
debe existir poca gente que conoce tanto del tema como
yo, pero siempre lo hice desde afuera lo que nunca le
cayó bien a Frank y sus socios que estaban muy por den-
tro de esa organización que sigue creciendo día a día y
de la cual algunos actores famosos como tom cruise y
john travolta son fervientes predicadores.
Pasaron por apiani (nuestras empresas) muchos mi-
les de amas de casa convertidas en vendedoras profe-
sionales que sin experiencia en ventas comercializa-
ron accesorios como: bijouterie, relojes, pantys, perfu-
mes y ganaron un dinero extra para sus gastos per-
sonales. 
seré un eterno agradecido a Frank suárez, su esposa y
su socio eduardo que confiaron en mí para reproducir
su empresa en el otro extremo del globo terráqueo y en
especial con alberto Pochintesta que creyó ciegamente
en mi visión y fuerza emprendedora.

todo nació en ese banco de madera de la estación 
de subway de la calle 34 en manhattan, hace más de 
27 años, un verdadero lugar de culto para mí que 
nunca voy a poder olvidar y adonde regreso
siempre que puedo. ”


