VICTOR SERRANO

» Daniel y Ronny Sanchez son dos hermanos que ayudan a su padre Carlos, de 56 afios, en el taller
para reparar y dar mantenimiento a maquinarias para soldar en el sur de Guayaquil.

Construccion

Taller que se reinvento,
en medio de la recesion

arlos Sanchez (56),
un migrante pro-
cedente de Banos
(Tungurahua), ini-
cio el taller de reparacion y
mantenimiento de magquinaria
para soldar en la década del
ochenta cuando el trabajo era
manual. Al llegar a Guavaquil
buscé primero trabajo en fa-
bricas. Recuerda que dejo al-
rededor de 40 hojas de vida,
pero de ninguna lo llamaron.
Fue entonces cuando decidio
instalar el taller en la planta ba-
ja de su casa en la que vivia con
su esposa, Martha Sanaguano
(56), ubicada en el Guasmo cen-
tral, en el sur de Guayaquil.
Luego llegaron los hijos y la
electronica con lo que las nue-
vas maquinas tenian tarjetas
que requerian de conocimien-
tos informaticos v de progra-
macion. Son experticias que
Carlos no tiene: “Me quedaba
rezagado”, dice. Entonces, son
sus cuatro hijos los que con sus
estudios universitarios se fue-
ron integrando a este negocio.
El mayor, Isaac Sanchez (32),
estudio tecnologia en electroni-
ca, el segundo, Daniel (25), si-
ouio tecnologia en mecatroni-
ca, el tercero, Kevin (23), es
egresado en ingenieria en ne-
gocios internacionales. Los tres
graduados en la Escuela Supe-
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» Kevin Sanchez, de 23 anos,
reinvento hace dos afos el
negocio de sus padres.

rior Politécnica del Litoral. El
cuarto, Ronny (21), sigue inge-
nieria industrial en la Universi-
dad Estatal. “L.o mas dificil ha
sido tener capital en momentos
cuando ha bajado el nivel de
construccion”, dice Daniel.
Isaac, por su parte, decidio ir
mas alla y en tiempos de rece-
sion economica creo, hace dos
anops, una microempresa para
importar algunos de los acceso-
rios. Su esposa, en cambio, lleva
la contabilidad v aprendio a
realizar los tramites para traer
las partes. “Como no hay crédi-
tos, lo mas importante es aho-
rrar para con ese dinero inver
tir’, dice Isaac: “Otra clave es

ofrecer costos accesibles asu-
miendo el aumento de cierto
accesorio por medidas como las
salvaguardias”, anade.

Kevin considera que una cri-
sis es una oportunidad para de-
tenerse, analizar la situacion y
reinventar la actividad. En su
caso, inicio un analisis de cam-
po en el que verifico que la ma-
yoria de importadoras ofrecian
soldadoras nuevas o solo arre-
glaban las de determinadas
marcas: “Alli habia un nicho que
copamos con visitas directas a
los clientes. En tiempos de cri-
sis, los contratistas arreglan las
maquinas y no compran nue-
vas, por lo que alli encontramos
una oportunidad de mantener-
nos en este mercado”.

Tras sus estudios. Kevin tam-
bién incorporo otras tareas co-
mo crear un sitio en Facebook
en el que hoy despejan dudas de
clientes de América Latina: “Al
menos ¢l 50% de los likes son
personas de otros paises como
México, desde donde nos piden
asesoria”, dice Daniel. El utiliza
ademas una camara diminuta
con la que recorre la superficie
de las tarjetas electronicas para
detectar las fallas. Laidea, enun
futuro, es ensamblar estas ma-
quinas en el pais, dice Isaac. Y
también incorporar a sus pa-
dres en la seguridad social. (I)



