
F undada en 2010 en la
Ciudad de Buenos Aires,
The Eco Laundry Com-

pany se autodefine como la
primera lavandería ecológica
de la Argentina. Hoy, opera un
local en el barrio de Chelsea, en
Nueva York. “La lavandería de-
jó de ser un negocio sucio, pa-
ra ser rentable para el inversor
y sustentable para el planeta”,
sostienen desde la firma.

El franquiciado recibe entrena-
miento, durante 15 días, en el lo-
cal insignia y el recupero de la in-
versión se estima entre los 18 y

24 meses. La firma apunta a abrir
franquicias en ciudades que ten-
gan una población de, al menos,
100.000 habitantes. 

◆ OOrriiggeenn::  Argentina
◆ RRuubbrroo::  lavandería
◆ FFuunnddaacciióónn::  2010
◆ LLooccaalleess  pprrooppiiooss::  dos, en
Buenos Aires y Nueva York
◆ FFeeee ddee  ppuubblliicciiddaadd::  2% sobre
ventas netas
◆ RReeggaallííaass::  5% sobre ventas
netas con mínimo asegurado
◆ IInnvveerrssiióónn iinniicciiaall  ssiinn  ssttoocckk::
desde u$s 35.000
◆ SSttoocckk  iinniicciiaall::  desde u$s 1.000

◆ CCaannoonn  ddee  iinnggrreessoo::  u$s 9.000
◆ IInnvveerrssiióónn  ttoottaall  eessttiimmaaddaa::  desde
u$s 45.000, según módulo
◆ EEmmpplleeaaddooss  ppoorr  llooccaall::  dos
◆ DDuurraacciióónn  ddeell  ccoonnttrraattoo::  
cinco años
◆ FFiinnaanncciiaacciióónn  ddiissppoonniibbllee::  
consultar
◆ TTeerrrriittoorriioo  eexxcclluussiivvoo::  sí
◆ DDiimmeennssiioonneess  mmíínniimmaass::  50 m2

◆ CCoonnttaaccttoo:: 4951-3661
franquicias@estcanudas.com.ar

The eco
laundry
company
Lavadero sustentable
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DDiirreecccciióónn  ppeerriiooddííssttiiccaa::  
José Del Rio 
EEddiittoorr  ddee  ssuupplleemmeennttooss::  
Flavio Cannilla
SSuubbeeddiittoorraa::  Laura Mafud
RReeddaacccciióónn::  María G. Ensinck y
Facundo Sonatti
EEddiittoorr  ddee  aarrttee  yy  ddiisseeññoo::
Diego A. Barros
DDiisseeññoo::  Hernán Eidelstein

La franquicia
de la semana

Pyme

La ficha

M artín Alaimo y sus so-
cios  -Pablo Tortorella,
Carlos Peix, Juan Ga-

bardini, Ricardo Colusso y Martín
Salías- se conocieron gracias a la
Comunidad Latinoamericana de
Metodologías Ágiles, que organi-
za, desde 2007, eventos para
compartir conocimientos en el
campo del scrum (un marco de
trabajo para la gestión y desarro-
llo de software basado en un pro-
ceso iterativo e incremental). En-
tre sus inquietudes, prevaleció la
disconformidad con el modo en
que se encaraban proyectos de
innovación en las empresas. Con
esta idea en mente, Alaimo co-
menzó a darle forma a Kleer, una
firma de coaching y mentoring
para organizaciones y equipos
que, en 2013, facturó $ 3,1 millo-
nes. Para este año, proyecta al-
canzar los $ 6 millones.

Alaimo, tras ocho años como
responsable de adopción de Me-

todologías Ágiles en empresas,
comenzó a dictar talleres. “Des-
pués de hora o solicitando permi-
so en mi empleo full-time”, cuen-
ta. Luego, renunció a su trabajo. 

En 2010, desembolsó $ 15.000
(fondos propios). “Adquirí otra
línea de celular, imprimí tarjetas
personales, compré una impreso-
ra, un proyector y una termoen-
cuadernadora”, detalla. 

Un año más tarde, se asoció con
Tortorella, Peix y Gabardini. Lue-
go, se sumaron Colusso y Salías.
Despúes, se incorporaron dos so-
cios en Colombia y uno en Bolivia.
A mediados de 2013, se unieron
tres socios operativos en Perú. 

La sede local emplea a ocho
personas, más colaboradores ha-
bituales que, sumados a sus cen-
tros operativos regionales, ron-
dan las 20 personas. El año pasa-
do, brindaron servicios en Chile,
Uruguay, Ecuador, Paraguay, Mé-
xico, España e Italia. Este año, su-
maron República Dominicana y El
Salvador y buscan expandirse en
Europa, incorporando nuevos pa-
íses, como Croacia. “Puede de-
venir en la apertura de un centro
en el Viejo Mundo”, adelanta. 

Kleer se vale de dinámicas lúdi-
cas; de elementos gráficos y físi-
cos, como post-its, marcadores,
cintas, papeles y hasta del propio
cuerpo para diseñar las solucio-
nes. Puertas adentro, predica con
el ejemplo. “Las mejores prácti-
cas surgen de los individuos y no
solo de un gerente”. Por eso, en
la compañía no hay jefes: los em-
pleados se agrupan en tres equi-
pos, a los que llaman ‘tribus’,
orientados en tres pilares: clien-
tes felices, organizaciones asom-
brosas y  productos tecnológicos
de calidad. “Cada cual es respon-
sable de establecer sus objetivos,
comunicarlos y hacer lo que pue-

da para lograrlo”, explica Alaimo. 
La firma tiene una política de

números abiertos: todos conocen
la facturación, las proyecciones,
los gastos, el cashflow, las cuen-
tas y los sueldos del resto. Este
año, se mudó a nuevas oficinas.
“Nos permite realizar eventos y
entrenamientos y experimentar
con nuevos productos. Proyecta-
mos abrir una línea de servicios
que mezcla el co-working con el
coaching técnico y de negocio”,
anticipa. A su vez, planea afianzar
productos de blended learning,
que combinan entrenamiento
presencial y online, y seguir am-
pliándose a clientes de otros ru-
bros, más allá del desarrollo tec-
nológico, como las agencias de
marketing digital, estudios de di-
seño e identidad, e instituciones
educativas. 

GGiiaanniinnaa  MMiicchheelloottttii

Seis socios se
propusieron ‘mejorar el
mundo del trabajo’ al
gestionar proyectos de
software y ofrecen
mentoring para firmas.
Emplean a 20 personas y
operan en la Argentina,
Colombia, Perú y Bolivia.
Esperan facturar $ 6
millones este año.

Una tribu de coaches que
hace escuela en la región

Martín Alaimo (sentado, al centro) junto con sus socios y equipo. 

Historia
de Garage

KLEER

Ficha
◆◆ FFuunnddaacciióónn::  2009

◆◆ SSeeccttoorr::  coaching

◆◆ FFaaccttuurraacciióónn  22001144
((pprrooyyeeccttaaddaa))::  

$ 6 millones

◆◆ EEmmpplleeaaddooss::  20

◆◆ IInnvveerrssiióónn  iinniicciiaall::
$ 15.000

Cada uno de los socios de Kleer aporta habilidades complementarias a
la empresa. “Pablo nos da el entusiasmo, la socialización y la visión co-
munitaria; Carlos, las capacidades de negociación y claridad operativa;
Juan, la visión estratégica y financiera; Rick, la innovación y el balance
entre planificación y acción; Martín S. nos aporta la coordinación de
clientes y su experiencia de años en empresas de servicio, y yo, perso-
nalmente, me veo interesado continuamente por empujarnos a la crea-
ción de nuevos productos y servicios”, cuenta Martín Alaimo.

La diversidad enriquece

Workshop en Turismo
La Red Iberoamericana de Re-
laciones Públicas presenta el l
1º Workshop de Relaciones
Públicas y Turismo. El progra-
ma se desarrollará en torno a
dos módulos bien definidos: el
primero será eminentemente
estratégico y de orden teórico
y conceptual; el segundo,  téc-
nico, práctico y ejecutivo. La
jornada, que se realizará ma-
ñana, 4 de abril, de 16 a 20, ten-
drá lugar en Carlos Calvo 1425,
CABA. 
MMááss  iinnffoorrmmaacciióónn::  
aarrggeennttiinnaa@@rreeddiirrpp..oorrgg  

Gestión del tiempo
Auren, la firma de servicios en
auditoría, asesoría, consultoría
y finanzas corporativas, ofrece
el desayuno ‘Administración
Personal del Tiempo’. El en-
cuentro brindará herramientas
prácticas para aumentar la
conciencia de la importancia
del buen uso del tiempo, funda-
mental para la toma de decisio-
nes diarias y para el logro de
una dinámica de trabajo efi-
ciente. El desayuno se dictará el
8 de abril, de 9 a 11, en la Sala
Patagonia de Auren, Av. Lean-
dro N. Alem 449, PB, CABA. 
MMááss  iinnffoorrmmaacciióónn::  55119999--22550000  
eeyyaaccoobbiinnoo@@bbuuee..aauurreenn..ccoomm

Administrar consorcios
UADE Extension School brinda-
rá el Curso de Administración
de Consorcios desde el miérco-
les 9 de abril. Con una duración
de 24 horas, ofrece un enfoque
práctico con el objetivo de brin-
dar conocimientos normativos,
contables, administrativos y fi-
nancieros para poder desempe-
ñarse con eficacia como admi-
nistrador de consorcios. 
MMááss  iinnffoorrmmaacciióónn::  44000000--77337766
eexxtteennssiioonn@@uuaaddee..eedduu..aarr  
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