
las tantas cosas que desarrollábamos
para esta empresa financiera era un
newsletter mensual que le brindaba a
sus clientes noticias y un paquete de

siempre pienso que hay que
analizar bien desde dónde lle-

gan las oportunidades, cómo se han
creado. toda mi vida he sido un ob-
seso de las oportunidades y de poder
llegar hasta lo más profundo a la hora
de tomarlas. no sé si ésta es una his-
toria de éxito pero de lo que sí estoy
seguro es que es una historia que me
marcó el camino y que me hizo alcan-
zar una oportunidad que generó miles
de puestos de trabajo en la industria
de los call centers mexicanos y ge-
neró a partir de la misma directa o in-
directamente más de 250 millones de
dólares de facturación.
Hace unos 20 años atrás me dedicaba
a la consultoría estratégica comer-
cial en buenos aires, argentina. 
uno de mis clientes era Policrédito
una empresa financiera familiar que a
lo largo de dos décadas se fue convir-
tiendo en mi propia familia. una de
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servicios y promociones. este newsletter era una
parte importante de todo un programa de merca-
dotecnia muy revolucionario
en esa época para 
el sector 
financiero.
un gran amigo que se
dedicaba a la consultoría
en uruguay -Fernando
bartaburu- tenía entre 
sus clientes a Financiera
Fucac y me pidió que lo
guiara para implementar
parte de lo que operábamos
en Policrédito y que nos
había despegado de la com-
petencia desde el servicio.
tuvimos una reunión en bue-
nos aires y entre los materia-
les que le facilité le entregué 
varios de  estos newsletteres.
Fernando se los entregó en una 
reunión al dueño de la Financiera y 
él los dejó “olvidados” en un cajón.
meses después Financiera  Fucac se vendió y uno
de los nuevos accionistas el cr. sergio Fernández
encontró los newsletteres por casualidad “tirados
en un cajón”. sergio entendió de inmediato qué
había detrás de estos pequeños periódicos.
el empresario averiguó de dónde había llegado 
ese material, llegó hasta Fernando bartaburu 
y bartaburu le facilitó mis datos. sergio me lla-
mó y me invitó a uruguay para hacerle una pre-
sentación a su equipo del modelo de marketing 
y Fidelización que había implementado en 
Policrédito y otras empresas del mismo grupo.

comimos en el club de golf de montevideo y le
ofrecí presentarle a los dueños de Policré-
dito. Y así fue, ya que éstos se interesaron
mucho en invertir en la empresa uru-
guaya. si bien no pudimos hacer nada en
ese momento porque económicamente
el uruguay entró en una fuerte 

devaluación (con
la caída incluso de
varios bancos) que-
dó una relación de
buena amistad con
sergio.    -   
varios meses después
viviendo ya en mé-
xico, sergio se comu-
nicó conmigo ya que
estaba asesorando a
jorge battle -el presi-
dente de uruguay en esos
años- y me ofreció la rees-
tructura integral del correo
del uruguay que en ese
momento perdía unos cinco

millones de dólares por mes. 
viajé desde méxico, me reuní con los Directores
del correo y comencé con ese proyecto. en uno
de esos viajes sergio me presentó a dos ingenie-
ros que me invitaron a cenar y me contaron con
detalle que estaban desarrollando una tecno-
logía de contact center multimedia iP, algo muy
adelantado a la época. que tenían una oficina 
en miami y la firme intención de entrar al mercado
mexicano. la empresa se llamaba tecnolink y su
producto inconcert.
siendo un desconocedor del mundo de la tecnolo-



gía regresé a méxico sin darle mucha importancia
a la reunión. nunca imaginé que esos dos mucha-
chos tenían lo que decían que tenían ya desarro-
llado e incluso implementado en algunos clientes.
llegué a mi casa en méxico y lo primero que mi
esposa me dijo (antes de darme un beso de bien-
venida) fue que necesitaba un call center para su
gestión en DHl empresa de la que era Directora
de Facturación y cobranza. 
me pareció una nueva casualidad, le di la tarjeta
de los ingenieros que había conocido y con los que
pensé que jamás iba a tener un nuevo contacto y
48 horas después uno de ellos aterrizó en ciudad
de méxico para relevar las necesidades de la em-
presa que dirigía mi esposa.
esto personalmente me llamó mucho la atención
y continué las conversaciones analizando la posi-
bilidad de comercializar la tecnología en méxico
y la región.
esta persona era el ing. ernesto Puñales, quien me

dio una de las oportunidades más importantes que
tuve en mis 56 años de vida y con quien llevo 15
años trabajando codo a codo.
seis meses después de ese viaje de ernesto dába-



mos en méxico el primer paso para fundar incon-
cert méxico haciendo una investigación de mer-
cado e implementando en crédito y casa y caja
libertad los primeros proyectos. Habíamos fun-
dado una empresa que quince años después se
mantiene como líder del mercado mexicano en so-
luciones de contact center con 150 clientes y más
de 50,000 posiciones operando diariamente.
Desde méxico la empresa se catapultó al mundo
y hoy cuenta con implementaciones exitosas en
más de 25 países que van desde guatemala hasta 
emiratos Árabes.
en méxico, inconcert es una empresa que directa
o indirectamente ha facturado más de 250 millo-
nes de dólares y desde donde hemos generado
miles de puestos de trabajo a través de empresas
satélites que fuimos fundando según íbamos ad-

virtiendo las nuevas oportunidades que se nos 
presentaban. Por ejemplo: next contact un call 
center de operación que usamos para posicionar-
nos y como laboratorio para nuestros clientes,
central iP un modelo revolucionario de Hotelería
de call center, comercall una comercializadora
que asociada a british telecom facturó más de 40
millones de dólares en cuatro años, contacto em-
presarial, una sociedad que operó durante cinco
años 1,800 posiciones de call center en esquema
de Hotelería, etc..



con estudios en el uruguay, la argentina y los es-
tados unidos, fundó y dirigió, desde los diecinueve
años, diferentes empresas en las que el marketing y
la comercialización ocuparon un papel preponde-
rante.
se especializó, a lo largo de su carrera, de más de
treinta años, en marketing estratégico, marketing
Directo, customer Relationship management, y en
la implementación de toda nueva tecnología poten-
ciadora de la comercialización tradicional en la Pe-
queña y mediana empresa.
escribió catorce libros: crecer los cuatro Pasos para
el Éxito Pyme, Reconvertir Fórmulas para Rentabi-
lizar a la Pequeña y mediana empresa, comerciali-
zar experiencias en la venta de tecnología,
Reinventarse un camino en busca del Éxito, cómo
Hacer negocios exitosos en méxico, cRm y Fide-
lización del cliente, las claves del Éxito, Hacer Di-
nero, transformar nuevas Fórmulas para
Rentabilizar a la Pequeña y mediana empresa, Re-
flexionar i y Reflexionar ii, lecturas imprescindi-
bles, conversaciones con gamarra, Reflexiones en
el camino, construyendo la buena suerte, ¿en
dónde estarás en 5 años? y más de cien artículos, pu-
blicados en revistas especializadas y portales de in-
ternet.en base a su vasta trayectoria y resultados
obtenidos, se convirtió en un referente de la Pequeña

y mediana empresa y en un especialista de la trans-
formación 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 activi-
dades, se desempeña como country manager de la
empresa tecnológica inconcert para los estados uni-
dos y méxico.

(*)“comercializar” es un viaje sin escalas a través
de los logros de un experimentado equipo comer-
cial vendiendo durante quince años tecnología de
contact center multimedia en méxico y otros países
de la región.
a lo largo de sus páginas el lector recorre un extenso
camino que comienza con el primer cliente imple-
mentado en 2003 hasta llegar al posicionamiento ac-
tual de la empresa en méxico, más de una década y
media después, con 150 clientes y cerca de 50.000
posiciones operando diariamente en importantes em-
presas y los más reconocidos centros de contacto
de outsourcing.
“comercializar” le ayuda al especialista en tecno-
logía a repasar al detalle el modelo comercial que
llevó a inconcert a lograr estos ambiciosos objetivos
con el fin de poder aplicar las mismas exitosas estrate-
gias comerciales en su empresa.
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esta que acabo de narrar es para mí una his-
toria que me muestra que por un simple
newsletter que hacíamos (con una
enorme dedicación y cariño) se pre-
sentó una oportunidad única que ge-
neró de facturación muchos millones
de dólares y fundamentalmente va-
rios miles de puestos de trabajo
para agentes de call center, su-
pervisores, administradores,
Personal de limpieza, de seguri-

dad, ingenieros, técnicos, etc... 

soy un convencido de que
tanto en las cosas negativas que

nos pasan en la vida como en las
positivas debemos "bucear" hasta

encontrar cómo se llegó hasta esa
situación y por qué, con el objetivo

de corregir de inmediato o, incluso,
para repetir una y otra vez lo

que nos llevó a buen puerto. ”*


