Capitulo 12

ANYHELP INTERNATIONAL

Anyhelp es una empresa de consultoria y servicios en TIC que esta orientada a grandes
empresas con entornos informaticos complejos.

Anyhelp Brasil fue constituida en julio de 2008, coincidiendo con la entrada en Brasil de
empresas multinacionales espafiolas.

“La aventura de la busqueda de un socio local en Brasil”

Por José Luis Sanchez
CEO de AnyHelp

AnyHelp Brasil ha sido una iniciativa llevada a cabo por el Grupo AnyHelp, el cual
estd presente en el mercado desde enero de 1998. AnyHelp es una empresa de
consultoria y servicios en TIC, de capital totalmente espafol, que esta orientada a
grandes empresas con entornos informaticos complejos. A lo largo de los afos se ha
completado un portfolio que ha ido reforzando poco a poco la oferta de la empresa:
consultorfa informatica, servicios gestionados facility management, IT compliance &
security, formacién y oficina técnica

La estrategia de AnyHelp pasa por adoptar la estrategia de sus clientes, con un ser-
vicio totalmente personalizado y directo.

AnyHelp Brasil es una empresa 100% brasilefia, si bien con participaciéon espafiola y
britanica, que fue constituida en julio de 2008 con un capital social de 100.000
millones de reales brasilefos y con una estructura minima, la cual ha ido creciendo
a lo largo de los afos.

El inicio de la actividad de AnyHelp coincidié con la etapa en que distintas multina-
cionales espafiolas iniciaban o consolidaban sus operaciones en Latinoamérica. En
enero de 2008, aprovechando el cierre de un proyecto en Venezuela, se viajé a Sao
Paulo coincidiendo con el establecimiento de una empresa tecnoldgica espafola en
Brasil con la que se mantuvieron algunos contactos.

Aunque AnyHelp tenia bastantes empresas conocidas y contactos en Brasil, en
este viaje ocurrié lo que motivé la decision de constituir AnyHelp Brasil: aparecio
una persona de confianza a la que poner al frente de la empresa. Si bien no existia
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ninguna estrategia especifica para el establecimiento en Brasil y se habia descartado la
opcion de utilizar un socio local, si existia la ilusion y la voluntad de que AnyHelp estu-
viera presente en el mercado brasilefio. Sélo hacia falta una persona que creyera en el
proyecto, que compartiera los principios y valores de AnyHelp asi como la cultura y el
estilo de gestion de la empresa. Y esa persona aparecié dentro del circulo de amistades
que habian ido surgiendo de una manera natural y espontanea en Sao Paulo.

Dentro del citado circulo de amistades habia un grupo que seguia de cerca las acti-
vidades de AnyHelp y cuya decision fue invertir y participar en un 33% en el capital
de AnyHelp Brasil, adquiriendo ademas el compromiso de apoyar en todo lo nece-
sario a la Unica persona que en esos momento estaba, la cual era una persona muy
joveny sin experiencia empresarial y que necesitaba el apoyo de todos, especialmen-
te de los amigos inversores locales que, en la cercania, pudieran aportar todo el so-
porte que fuera requerido.

Por la propia filosofia de AnyHelp, la decisién consensuada fue empezar desde una
apuesta de minimos, dotando de los recursos econémicos necesarios para cubrir un
afno, tiempo que consideramos prudente para conseguir clientes.

Con toda la ilusion se acometieron las primeras actividades: presupuesto, busqueda
de oficina, inicio de los procedimientos legales para la constitucién, primeras accio-
nes comerciales...Pero cuando ya habiamos dado unos cuantos pasos y estabamos
mas ilusionados, los inversores locales decidieron retirarse. El problema no era tanto
por la inversién comprometida como por el apoyo /n situ a la persona que habiamos
puesto al frente que lo necesitaba para lanzar una empresa. No obstante, adn sin
dicho apoyo, decidimos sequir adelante con mas decision si cabe.

En el primer afo de operaciones AnyHelp Brasil llegé al “break even” gracias a un
primer contrato relevante. Todo parecia encaminarse y que el futuro era nuestro.
Aparecié alguien con un perfil completamente comercial que se comprometié a
conseguir contratos para la empresa, con la contrapartida de un porcentaje de An-
yHelp Brasil. Cambiamos a una oficina mayor, contratamos mas recursos de soporte,
hubo muchas visitas a posibles clientes y muchas algunas presentadas, pero también
se incrementaron los costes altamente, especialmente los gastos de representacion,
y no habia contratos que compensaran los costes incurridos.

Dicha persona no tenia dedicacion exclusiva, aparecia y desaparecia y el estilo de
gestion que tenia no estaba en linea con la empresa. Finalmente y cuando ya era
demasiado tarde la situacion que nos encontramos fue que la persona por la que
apostamos inicialmente estaba desmotivada y ya no era de los nuestros teniendo un
enfrentamiento brutal con la persona encargada del drea comercial; se estaba utili-
zando la empresa para fines personales, haciéndose contactos para otros negocios
gue no tenian que ver con AnyHelp; algunas practicas realizadas podian ser discuti-
bles legalmente y los fondos de la empresa se estaban agotando.

En esta situacion todo indicaba que lo mejor era cerrar AnyHelp Brasil.

La situacion era muy complicada de nuevo pero aparecié una nueva persona, direc-
tivo de un partner local especializado en la Formacion de T, con quien se firmoé un



AnyHelp International

acuerdo de colaboracién para apoyar a AnyHelp Brasil y a quien se cedié el 10% del
capital de la empresa. Partiamos de cero pero con dnimos renovados. Teniamos toda
la ilusion en el proyecto y en el Director de Operaciones que habiamos contratado. ..
pero de nuevo Nos equivocamos.

Teniamos la tranquilidad de la figura de un Administrador Unico, serio y responsa-
ble, que controlaba los nimeros y la actividad de la empresa y que seguia semanal-
mente las operaciones. Se invirtié en viajes soportados por AnyHelp International
para dar apoyo en Brasil a todas las operaciones. Cada vez que esto ocurria las ex-
pectativas crecian altamente... pero no se materializaban nuevos contratos.

Y de nuevo otra bofetada: el Director de Operaciones, a los pocos meses, nos comu-
nica que se marcha como Gerente de Desarrollo al Unico cliente que tiene AnyHelp
Brasil. Sélo 15 dias para seleccionar y realizar el transvase a un nuevo Director de
Operaciones, que se incorpora de inmediato con el objetivo aceptado de traer resul-
tados a corto plazo: dura dos meses y se sustituye por otro, el cual a su vez dura
otros dos meses y es sustituido por otro.

Finalmente se decide cambiar de estrategia y se incorpora un profesional con mayor
seniority y con un background exclusivamente comercial que supuestamente aporta
su cartera de clientes.

Junto a esta aventura en la busqueda de un socio local, las mayores dificultades que
nos hemos encontrando en Brasil en la primera etapa estan relacionadas con la len-
titud en los trdmites para constituir la empresa. A la cantidad de formularios a relle-
nar para cubrir los distintos temas hay que afiadir la lentitud de los procesos.

Una de las cosas que mas ha llamado la atencion fue la dificultad para abrir la cuen-
ta corriente de la empresa. Queriamos que fuera en una entidad espanola, ademas
cliente y proveedor de AnyHelp en Espafia y en el Reino Unido. Hubo que hacer
multiples visitas y gestiones hasta que por fin conseguimos la cuenta corriente en
donde poder aportar los 100.000 reales brasilefios de capital. Conseguir las tarjetas
de crédito asociadas a la cuenta corriente fue realmente otra aventura.

Pero lo mas complejo de todo ha sido llegar a dominar dos aspectos de lo mas im-
portante para cualquier empresa: la contratacion de profesionales y el sistema impo-
sitivo.

Cuando se tiene que contratar a un profesional con contrato indefinido el coste de
empresa es practicamente el salario multiplicado por dos, pues al coste de la seguri-
dad social, que es entorno al 80%, hay que afadir la ayuda al transporte y comida
y otras. Pero lo mas singular es que un gran porcentaje de los profesionales denun-
cian a la empresa cuando se cambian de trabajo con el fin de obtener una indemni-
zacion, para lo cual van acumulando evidencias desde el primer dia de trabajo en la
empresa, como por ejemplo que reciben emails fuera de horas de trabajo.

Respecto a la fiscalidad, Brasil es un pais muy complejo con impuestos locales, esta-
tales, nacionales... Si bien no existe IVA, existen multiples retenciones e impuestos
gue son sobre la facturacion, no sobre los beneficios. CSLL, PIS, COFINS, IRPJ, ISS,
impuesto de transferencia tecnolédgica y otros hacen que en cada operacion haya
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que hacer todo tipo de calculos para que exista una rentabilidad adecuada. En el
caso del primer contrato de AnyHelp Brasil, para el que se asigné al servicio a un
profesional desde Espafa, la operacion apenas cubrié los costes, pero habia que
empezar y sequir aprendiendo. Entre Espafia y Brasil existe el sistema para evitar la
doble imposicién, pero a veces es dificil evitar pagar en ambos paises.

Por otra parte, una de las caracteristicas mas atrayentes de Brasil es la simpatia y
educacion de sus gentes: nunca hay una mala palabra y siempre expresan los mejo-
res deseos. Sin embargo, hay que tener presente que en Brasil no se sabe decir no...
De esta forma las mdltiples visitas a clientes en los primeros meses nos llenaron de
ilusion y esperanza... Luego con el tiempo se fueron enfriando ilusion y esperanza,
pero afortunadamente siempre han surgido nuevos contactos y posibilidades que
hace que la llama sigue encendida.

As{ mismo, en Brasil hay proveedores que se asocian de forma natural a los respon-
sables de la contratacion, lo cual es aceptado con toda naturalidad. No obstante hay
gue resaltar el profesionalismo de algunas personas que ayudaron para conseguir
determinados objetivos. En concreto ha sido muy facil el entendimiento con la em-
presa que nos ha gestionados permisos de trabajo en Brasil asi como con otras em-
presas con las que se ha trabajado para conseguir proyectos conjuntos.

A pesar de todas las vicisitudes, el proyecto de AnyHelp Brasil sigue vivo. Desde An-
yHelp se considera que el mundo es Unico, y que tiene que estar alla donde estan
sus clientes, y estos estan en Brasil. Lejos de rendirnos tenemos que perseverar y
hacer lo que no hicimos en su dia, ahora que si se puede, poner mas recursos y en-
viar a alguna persona desde Espafa con la cultura y ritmo de AnyHelp.

Se ha sembrado mucho y ya hay parte de la cosecha que tiene que ser recogida
pronto. No vamos a dejar de sembrar y vamos a seguir haciendo todos los esfuerzos
para llegar a ser también en Brasil una empresa de referencia aportando valor y
confianza a sus clientes.



