23 de diciembre de 2019 - www.barcosmagazine.com
Ejemplar sin cargo - Prohibida su venta




|F“l|’El

Arcasu tiene ya 35 anos de vida

mucho mas que un relato de esfuerzos \

en nues

Su historia es

tro medio.

trabajo. Arturo Curatola,

junto a sus hijos Dario y Dante, mantienen una simbiosis especia

permitiendo que sus
Ca ocupa L

es una historia especial.

Tuve el placer de conocer a la familia Curatola
a fines de los 80. Don Arturo estd cercano a las
ocho décadas de edad, pero no parece; sigue
con la misma pasion y trabajo riguroso gue
tenia treinta afios atrds. Sigue traccionando
proyectos con su espiritu batallador, sin inmu-
tarse. Nunca pierde tiempo. Es mas, creo que
odia perderlo sin que sea productivo, incluso
en los pequefios placeres cotidianos. El grupo
Curatola sostiene varios emprendimientos ¥y
empresas, entre ellas la que nos convoca, Ar-
casu S.A, Dario es la cara visible de esta firma,
asociada especialmente a los fuera de borda
Tohatsu. También maneja otras empresas.
Dante, por su parte, participa en las decisiones

428

multiples unidades de neg

un lugar preponderante, tal vez, la mimada del g

a nauti-

‘upo. Esta

tomadas pero tiene en sus obligaciones coti-
dianas mantener activos otros frentes de nego-
cio. Padre e hijos se complementan en singular
alquimia. Arturo es por naturaleza lider en lo
que se proponga, es un estratega. Y sus hijos
han sabido aprender y toman sus propias deci-
siones, Pero Arturo es el consultor buscado en
cada paso importante que el grupo propone o
necesita. Entre las dos generaciones se retroa-
limentan y pueden obtener logros de todo tipo.
Tuve una grata sorpresa al escuchar en varias
partes de la historia frases poco habituales:
“nos equivocamos en... crefamos que... no fue
como pensabamos...", terminologia sélo apli-
cable por quienes entienden que los errores

Las multimarcas que Arcasu representa
son muy dindmicas, siendo Tohatsu la
estrella del la firma.

muchas veces se pagan, y son el peaje de la
experiencia necesaria para subir a un escalon
mas alto al volver a intentar. Asi las casas, @#m-
pezamos con esta amena e interactiva charla.
Barcos : Empecemos con Ud. Arturo. ;Cémo
se inicia en la nautica?

Arturo Curatola: Empecé como motonauta;
compré una embarcacion Pagliettini con un
90 hp, a mediados de los setenta, como conse-
cuencia de un amigo que me invitd a navegar,
Raul Mourino. Era un buen plan de diversién
familiar. Lo disfruté mucho. Paralelamente,
practicaba buceo y fui varias veces presidente
de un club que se llamaba Ases (Agrupacion
Sudatlantica de Expediciones Submarinas). Eso
me mantenia ligado a la nautica, con las ex-
cursiones maritimas para ir a bucear. Por esos
afios hice un viaje de negocios a Japon para ver
la novedad en comunicacion: los faxs, que re-
cién habian salido. Al llegar alli nos dimos cuen-
ta que esos faxs no iban a funcionar en Argenti-
na porque los teléfonos tenian distintos ciclos.
Fue un viaje donde el proposito principal era
abrir una via de negocios, y el primero habia
fracasado. Quien me acompariaba me dijo: ;no
querés ver motores fuera de borda? Fuimos a




Yamaha, que buscaba un representante en la
Argentina. Charlamos largo rato, y todo venia
bien hasta que alguien me llamo desde Buenos
Aires al hotel, haciéndome notar que ese nego-
cio tenia ya un representante en el pais, cosa
que los funcionamaos me negaron. Es mas, ellos
me ofrecieron la posibilidad... pero, uno sabe
los codigos comerciales y me corri. Entonces,
mi amigo, habiendo fracasado lo de Yamaha,
me ofrece ir a otra empresa que gueria re-
componer la exportacion hacia Argentina, y
me contacta con Tohatsu. Este amigo hizo lo
imposible para que mi viaje sea fructifero en
cuanto a negocios.

Barcos: ;Alli se cerré el trato?

Dario Curatola: La gente de Tohatsu siguiendo
sus protocolos lo llamaron y papa pudo cerrar
el negocio. Tohatsu habia tenido representa-
cion en Argentina desde 1978 a 1981, en manos
del astillero Bordiga. Desde 1981 al 85, donde
tomamos la marca, Tohatsu habia desapareci-
do, es decir, Bordiga dejo de importar porque
la situacion del pais se habia puesto dificilisima.
Ergo, debimos remontar los afios de orfandad
sin motores, repuestos y servicios...

Dante Curatola: Nos pusimos en contacto con
la gente de Bordiga, le compramos los repues-
tos que tenia en stock... de eso me encargué,
vine con el auto lleno de repuestos, lo recuerdo
perfectamente... mil délares de repuestos den-
tro del auto, miles de cajas y cajitas (risas).

A.C: Recuerdo si que hicimos una campafia
increible de difusion... fuimos a la exposicién
de Cacel, en la Rural, publicidad en todos los
medios graficos, en ATC (antiguo Canal 7 para
los mas jovenes).

DarioC: Empezamos remando muchisimo
porque en la expo todos venian a putearnos,
y nos matdbamos explicandoles que éramos
otra empresa... fue duro, desprestigio de la
marca, empezamos de menos diez... asi que
hicimos un montén de trabajos e inversiones...
DanteC: Y nos dimos cuenta algo después gue
las inversiones habian sido desproporciona-
das, porque como la gente pedia repuestos,
compramos stock de repuestos de los que atin
tenemos... miles!! (risas).

A.C: El error conceptual fue nuestro. Contrata-
mos a un sefior que habfa trabajado en Gene-
ral Motors y que sabia sobre control de stocks
de repuestos y demas... pero, de automotores!
Los fuera de borda tienen otro uso, desgaste,
no se rompen tanto, y nosotros, ante las dudas
y la disconformidad de la gente dijimos “jhay
que tener repuestos!”, y aun tenemos (risas).
Ese fue una inversién desproporcionada, asi
arrancamos...

Barcos: Viendo que esta charla es de ida
y vuelta entre todos, ;cuando es que los
chicos se integran a la empresa?...

A.C: Muy pronto, apenas tenian edad sufi-
ciente ellos mismos vinieron a ayudarme. Era
otro frente de negocios mas, un nuevo desafio
y mas ayuda era bienvenida. Yo no podia ocu-
parme de todo.

DarioC: Yo empecé a trabajar aqui en 1986.
Desde ese ano hasta 1989 se vendia muy poco
porque el pais estaba en llamas... econdmica-
mente hablando. Era una unidad de negocios
nueva, que estaba germinando, estabamos
aprendiendo cuéles eran los jugadores del
rubro, cudles eran los medios, armar la parte
de repuestos, concecionarios, precios... al no
haber muchas ventas por el tema econamico,
nos fuimos armando...

Barcos: ;Y cuando fue el despegue?
DanteC: El click fue brutal cuando empieza el
1 a1, en los 90, donde de no vender casi nada
pasamos a vender mas de mil motores por
afio. Fue una explosién brutal y despropor-
cionada para la expectativa de negocios que
teniamos...

DarioC: Asi fue que nos tuvimos gue poner
firmes, en pocos meses, y terminar toda una
estructura que venia creciendo despacito: una
red de ventas, red de servicios, estructura
publicitaria, todo a nivel pais...

A.C: Llegaban los containers y la gente espe-
raba en la puerta para que le entregaramos
los motores. Nunca vivimos eso.

DarioC: Eso tuvo una razon, porque Argen-
tina venia como con diez afos de retraso en
reposicién de motores, ya que fueron afios
muy desfavorables en lo econdmico. La Ulti-
ma oleada de ingreso de motores fue en 1981,
igual que con los autos y las motos. Fue alli
cuando Arcasu toma fuerza de empresa neta-
mente nautica, separandola de otras unidades
de negocio.

Barcos: Muy claro lo de Tohatsu, pero us-
tedes también apostaron, y ain lo hacen,
a la venta de embarcaciones importadas
y nacionales, estas ultimas en empren-
dimientos generados por ustedes...

DarioC: Cuando llegamos al mercado, algo nos
diferencid. La mayoria de los importadores de
motores eran astilleros. Te vendian los motores
si comprabas la lancha. Nosotros vendiamos
los motores, era una dinamica de trabajo muy
buena, en especial al interior del pais.

DanteC: Participamos en muestras y exposi-
ciones del interior y vimos como era el merca-
do, las necesidades y demas, y decicimos am-
pliar la oferta.

A.C: Los chicos hicieron varias experiencias...
recuerdo algunas con los semirrigidos de BIM,
con motores de 40 hp (el equipo Tohatsu),
otras con botes de pesca nacionales, botes
semirrigidos Caribe, incluso, venian los tubos
de Venezuela y fabricamos los fondos aqui,
motores fuera de borda Selva, unos equipos
de Brasil llamados Pety, Star Line y las marcas
actuales Highfield y MetalGlass...

A.C: Star Line merece un capitulo aparte...
DarioC: 5i, fuimos precursores, trajimos los
primeros modelos tracker desde Chile, y casi
sin darnos cuenta, se proliferaron en forma
exponencial en el mercado local. Fue un nicho
importante, ya que no habia embarcaciones de
trabajo o deportivas de esas cualidades.
DanteC: Eraldgico aue los modelos se capiaran,
se mejoren y en muchos casos se alivianaran,
porque eran botes para trabajo duro, para
entrar en las caletas chilenas del Pacifico,
arrastrarlos en la playa, o pasar por lechos
rocosos. Eran tanques de guerra, y alguien
que quiera ir a pescar a Junin, por ejemplo,
no necesitaba esa embarcacion. lgualmente,
debirmos haber apostado a construir nosotros
pero, las circunstancias de ese momento eran
otras. Nos ganaron de mano... por falta de ex-
periencia no tuvimos esa visién comercial.
DarioC: Perdiamos mercado por el plastico
gue tenia, pero hicimos un gran trabajo de
campo en la pesca artesanal.

A.C: Estos libros (cuatro tomos prolijamente
encuadernados de fotos, recortes de diarios
y textos que resguardaban toda la tarea que
Arturo hizo en el Municipio Urbano de la Cos-
ta, por el tema de pesca Artesanal entre otras
actividades sociales) son la historia pura de lo
que se trabajé. Los hice fotocopiar, los origina-
les estan en el Municipio. Siempre tuve casa en
la costa, hasta que un dia me decidi ir a pes-
car, desde la playa. La pesca era buena, pero
sabia que unos metros agua adentro habia
mejor pique. Armé un flotador muy particular,
no queria experimentar con el goman, y si, vi
que la pesca en ese lugar era fabulosa, apenas
unos metros hacia adentro. Mi comentario
fue a los chicos, respecto a que alli habria posi-
bilidades de unas buenas capturas pero no a
nivel deportivo, sino micro emprendimientos.
Comencé a investigar y los chicos por su lado,
no habia internet te recuerdo, y llegamos a
Star Line, entendiendo que el tema pesca en
nuestro hermano pais tiene un desarrollo
abismal respecto del nuestro. Viajamos, nos
asesoramos Yy realizamos el primer pedido. El
camién llego de Chile con botes, siendo descar-
gados directamente en Mar del Tuyt, donde se
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las entregamos, con motores
Tohatsu, a los referentes de
pesca de la zona, con planes
de pago excepcionales, Alli
empezo a tomar volumen el
tema de la pesca comercial, y
se multiplicé en otros puntos,
como en San Antonio Qeste,
Fue un buen trabajo que lo

——

complementamos desde el
club de pesca de la zona, don-
de hicimos un destacamento
para Prefectura, la parte de
abajo para el Club, el primer
piso para la Prefectura, a los
efectos de la seguridad y el
despacho de estas embar-
caciones. Recuerdo haber
armado un viaje en Guarda-
costa donde participaban los las tomas.
concejales del partido de la Costa, a los efectos
de concientizar sobre el alcance de este tipo de
tareas (pesca artesanal) y la presencia de la Pre-
fectura en esa zona, ya que habia bastante pesca
furtiva desde el lado de Uruguay. Inauguramos
desde frente a las aguas de Mar del Tuyd la tem-
porada nautica, y la incipiente pesca artesanal,
Hicimos raids motenauticos, con el club zonal,
contratamos un adicional de Prefectura para
que resguarde la seguridad de los equipos que
salian a pescar... grandes esfuerzos por activar la
motonautica y ademas, mostrar y comercializar
nuestros productos mas importantes, Fue una
buena tarea y quedan mil recuerdos. También
llevamos la Prefectura a las Toninas. El Club era
Club Nautico Mar del Tuyt luego rebautizado
Club Nautico Partido de la Costa... hicimos un es-
tudio de prefactibilidad de un puerto deportivo...
DarioC: Todo este esfuerzo lo viviamos a dia-
rio, Arturo nos abrumaba de trabajos nuevos,
Barcos: ;Arturo, hoy sigue delegando tareas
0 es un mero censultor de sus hijos?

A.C: Es mi forma de trabajar... hace rato le
delegué todo, pero trato de seguir aportando.
A los 53 afios me infarté en Mar del Plata, en
una exposicion nautica; me repuse y segui tra-
bajando pero cada uno tiene sus propias o-
bligaciones. Los chicos son muy responsables,
Barcos: Cuando surge un negocio, proyecto
o problema: ;se juntan a debatirlo?

A.C: A veces, tratamos, cuando se puede, hay
autonomia. La diversidad de productos y nego-
cios que tenemos... ahora que lo pienso es un
milagro gue sigamos operando (risas),
DanteC: Tambien trajimos motos de agua Sea
Doo...

DarioC: Cierto! Nos olvidamos. Por esos afios,
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“Nos reunimos todas las veces que podemos, pero estamos siempre
informados de lo que cada uno hace” dice Dario mientras realizabamos

nos postulamos para ser representantes en
el pais. Nos visité un canadiense de Bombar-
dier. Los candidatos eran Oscar Guerrero y
nosotros. El visitante determind que Guerrero
tenia un gran potencial econdmico y mucho
conocimiento de mercado (de motos de calle
con red de ventas importante) y nosotros
tenilamos experiencia en nautica, ergo, hizo
un acuerdo o convenio donde Guerrero era
importador oficial y nosotros distribuiamos
motos en nauticas y ellos en concesionarios
de motos. Ese acuerdo durd unos tres afios,
vendimos unas trescientas motos de agua,
y luego se complicé porque era dificil man-
tener las exclusividades, el precio, sumada la
recesidn final del 1 a 1, y se diluy¢ el negocio
en el 2000 con la crisis.

Barcos: ;Cémo ven el panorama futuro?
DarioC: A través del tiempo, la eleccién de
nuestro negocio fue la importacién. Nos gus-
taria hacer mas cosas, nacionales, tenemos
muchos proyectos, tenemos acuerdos con
astilleros nacionales, tenemos que aco-
modarnos siempre a las circunstancias, se
cierran o se abren las importaciones, eso en
cuanto a los motores, sumamente necesario
para los proyectos. Deseariamos tener un
periodo econémico mas o menos prolonga-
do y estable para poder hacer inversiones
en proyectos nacionales, porque cuando se
industrializa, desde el proyecto, hasta que
el producto sea construido y comience la
rueda, pasan meses o afios, y en Argentina
en un afio todo puede pasar, es muy dificil,
todos lo sabemos....

Barcos: ;Abrasu sigue viva?

DanteC: Si, pero vale explicar esto. Por el 93,

teniamos problemas con
el entreport con Uruguay.
Muchos navegantes com-
praban motores, siendo allf
un mercado muy chico. Por
ese mativo, solicitamos a
Japon tener los dos paises
para regular el tema, que no
nos autocompitamos. Nos
dieron el OK, y el tema esta
a cargo de Miguel Estades,
nuestro representante en
Uruguay, excelente persona.
DarioC: En 1996 nos ani-
mamos ante la orfandad
de representantes en Bra-
sil, pedir a Japén que nos
diera esa exclusividad, fue
un mega proyecto, Dante
se encargo de eso, hizo una
empresa nueva bajo las leyes brasileras, con
un socio brasilero. Llegamos a instalarnos
y distribuir. Con todo lo que paso (mercado
dificil, grandes distancias, politica comercial
brasilera e idiosincrasia de ese pais, con los
mismos- problemas que aqui) decidimos
delegar la importacion a tres empresas que
se encargan de la distribucién en tres are-
as de Brasil. Nosotres viajamos, marcamos
objetivos, asesoramos, ponemos metas etc,
Viajamos cada dos o tres meses y segui-
mos creciendo a paso medio. La marca estd
bien vista, pero competimos con Mercury y
Yamaha, ademas de Bombardier, que estan
instalados alli, en forma directa. Manaos
tiene ventajas impositivas y se ensamblan
motores. Pero hay mercado y mucho por
hacer.

DanteC: Y hace cinco anos tenemos la repre-
sentacion en Paraguay de Tohatsu, un buen
acuerdo integral. Imad es quien nos repre-
senta, gente excelente también.

La charla se prolongé por largo rato, como
es habitual cuando todos los protagonistas
se conocen y conocen de lo que se habla.
Arturo seguia la charla sin dejar de hacer
algo... su formato de trabajo no amerita
cambios, funciond siempre y asi seguira.
Ambos hermanos hablan con conocimien-
to. Dario es mas directo y Dante es mas
pensante. La palabra simbiosis calza per-
fecto. Repasando toda la charla, concluyé
que Arcasu no es una empresa importa-
dora... fue, es y serd una usina de negocios
nauticos, fundada por un gran estratega y
manejada hoy por dos empresarios todo
terreno, =




