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Iconica empresa familiar uruguaya comenzo con abrigos, tras crisis
lanzo6 camisas y hoy es referente en moda masculina

Jean Vernier (1978) nacié como fabrica de abrigos para Brasil pero la crisis en ese pais de 1999 hizo cerrar ese negocio y
abrir una tienda de camisas; desde entonces crecio6 en todo el pais y llegd a Paraguay
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Conmocion en Brasil por la muerte de la
mayor promesa de la gimnasia artistica con
Alejandro Roizner, gerente general de Vernier, nacié en Montevideano hace 39 anos y es contador publico apenas 18 afios

(Universidad ORT). En 2009 asumi¢ el liderazgo de la marca que crearon sus padres en 1999, tras transformar
el negocio familiar que nacié en 1978 como venta de ropa de abrigo para el exterior.
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—Es la sequnda generacion al frente de la empresa y se sumo siendo muy joven. ; Como fueron esos primeros
pasos?

—M i historia como empresario empieza jugando entre percheros y rollos de tela junto a mis hermanos; creci
practicamente en el rubro textil. Mis abuelos fueron vendedores de telas y mis padres, siendo muy jévenes, se
independizaron y en 1978 formaron una empresa dedicada a la fabricacion y exportacion de prendas de abrigo.
La fabrica atravesd su momento mas dificil en 1999, con la devaluacidn de Brasil -crisis caipirinha-, nuestro
principal mercado en ese entonces. Como producian para exportar al sur de ese pais, tuvieron gue cerrar la
fabrica y mis padres decidieron transformarse en minoristas. Si bien dejaron la fabrica abierta, o hicieron para
vender directo de fabrica -un concepto innovador en esa epoca- para colocar la mercaderia que tenian. Eso les
permitio sobrellevar esa eépoca y conservar la razon social Textil Universal, creada en 19/78. Siempre cuentan
que fueron de los pocos fabricantes que no se presentaron a concordato. En la medida que el stock se iba
liquidando, comenzo la etapa de importacion desde China. Ahi aparece la iconica camisa Jean Vernier y es el
primer gran salto en la historia de la empresa. Ese ano abrimos la primera tienda en Montevideo Shopping, de
19 metros cuadrados. Yo me sumeé formalmente en 2005, mientras cursaba la carrera de contador publico. Si
bien trabaje en todas las areas, desde muy chico -incluso antes de estar formalmente en la empresa- mis
padres nos hacian participes de las decisiones a mis hermanos y a mi.

—:;Como surge la marca Jean Vernier?

El nombre Jean Vernier nace de una historia muy personal. Era un sastre francés en la ciudad donde vivia mi
abuelo en Europa y fue quien le enseno el oficio. Aunque luego mi abuelo se dedico a la venta de telas, ese
aprendizaje marco a nuestra familia y quedo grabado en el ADN del negocio.

Este ano decidimos modernizar la marca y la acortamos a Vernier. El objetivo es ser una marca cercana,
confiable y simple para el hombre, y facilitar la experiencia de vestirse bien. Tambien buscamos que la
experiencia de entrar a un local, elegir y salir bien vestido sea rapida, comoda y sin complicaciones. Todo
sostenido en la calidad. Incluso el layout de nuestros locales responde a esa logica: los productos estan
ordenados por categoria y no por color, para que (el cliente) encuentre lo que busca sin perder tiempo.

—En 1999 [a empresa da un giro, comienza con camisas y hoy tiene una amplia gama de productos. ;Como se
dio esa evolucion?

—El negocio venia bien y mis padres pensaron: «si vendemos camisas, ;jpor qué no pantalones y bermudas?».
En funcion de eso fueron anexando categorias hasta llegar a lo que es hoy. Ellos sabian de confeccion y a eso
le sumamos estudio del mercado, ver qué se vende, gqué funciond bien y qué anduvo mal. Esto es estadistica
pura. Siempre nos hemos apoyado en los ERP (software de gestién empresarial). Con la informacion histérica
vemos qué coleccion queremos hacer. Luego miramos la moda en Europa para la indumentaria de trabajo y el
dia a dia, y en EE.UU. para la linea de verano. Con esta informacién se arma una coleccién y con nuestra
experiencia en corte y confeccion, se manda a fabricar con modelos y medidas para uruguayos. Con los anos
crecimos: el segundo local fue en Tres Cruces Shopping, el tercero en Portones y luego en 8 de Octubre.

Familia. Fuben y Alejandro Roizner, padre e hijo de la empresa Vernier. Fota: Natalia Rovira

—:;Qué impronta le sumo usted a la empresa?

—En 2005 cursaba la carrera de contador, por lo gue mi conocimiento iba mas por el lado de los numeros. Un
momento bisagra fue un viaje a China con mi padre (Ruben Roizner). Tenia 22 afios y, en un momento, me mird
y me dijo: «De aca en mas, yo estoy para acompanarte», En ese viaje vi que podiamos vender 200 unidades de
un determinado producto en un determinado color, pero el proveedor nos vendia 800. Y asi con cada item. Al
terminar el viaje no sabia qué hacer con tanta mercaderia. Entonces le dije a papa, «voy a salir al interior a
vender al costo, porque hay que rotar el inventario». Queria aportar algo nuevo para hacer crecer la empresay
entendi que el mejor camino era no depender de un tercero, sino desarrollar locales propios. Ahi comenzo el
plan de expansion. Durante tres anos estuve vendiendo a tiendas en el interior hasta que en 2008 abrimos
nuestro primer local en Maldonado. En 2009 tomé las riendas del negocio. En estos anos pasamos de cinco
tiendas a 30 locales, mas un punto de venta al por mayor bajo la marca Mr. Morgan que lanzamos en 2019. En
2015 abrimos en Paraguay, donde hoy tenemos siete locales.

—:;Como se reparten los locales entre Montevideo y el interior?

—Son 10 entre Montevideo y alrededores, mientras que el resto se dividen en diferentes puntos del pais. En
facturacion, cerca del 55% se concentra en Montevideo y el area metropolitana, un 40% en el interior -sumando
locales propios y venta mayorista-, y un 5% a traves de los canales online. En algunos departamentos como
Maldonado y Tacuarembo tenemos mas de un local, pero no llegamos a Artigas y Rocha. Parte de la expansion
inicial fue mediante franquicias, pero luego comenzamos a tomar los locales. Llegamos a tener 13 franquicias,
hoy solo cuatro son bajo esa modalidad.

—;Cuanto empleo genera la empresa en forma directa e indirecta?

—En forma directa son 80 personas y de manera indirecta unas 30 mas, porque elegimos tercerizar muchas
tareas. Creemos que es la forma mas eficiente de operar, enfocarnos en lo que sabemos hacer y en lo que
genera valor al cliente. Ademas, en Paraguay tenemos un equipo de 25 personas.

—Comenzaron con camisas, pero con el tiempo se convirtieron en una marca masculina con un amplio
catalogo. ; Cuantos productos ofrecen y cudles son los mas importantes en facturacion?

—Manejamos cerca de 850 productos, unos 500 por coleccion. Del total, 150 son anuales y 700 temporales. A
veces, dentro de una misma categoria tenemos varios precios con distintas calidades para diferentes nichos.
Las camisas siguen siendo nuestro caballito de batalla, con cerca del 15% de las ventas, seguidas por los
productos de temporada como remeras en verano y sweaters en invierno.

—;Cudnto crece el negocio?

—El ultimo ano llegamos a la meta de crecer entre un 10% y un 20%. En Uruguay vendemos unas 500.000
unidades al ano. Paraguay representa cerca del 20% del negocio y crece de forma sostenida. Mas alla del
volumen, ponemos mucho foco en la eficiencia. En los ultimos tres afos, el promedio de nuestro costo de
ventas sobre compras fue de 1,01, lo que significa que vendemos todo lo comprado.

Alejandro Roizner. En 2009 asumio como gerente general de Vernier. Foto: Natalia Rovira

—La mareca evoluciono, ;a qué publico apunta hoy?

—Es muy variado. Hicimos un analisis de mercado hace un ano con Mercoplus y uno de los insights que dio es
que al publico masculino no le gusta la experiencia de ir a comprar ropa, es practico y racional, busca calidad,
durabilidad y un equilibrio entre precio y producto. No se deja llevar tanto por el fast fashion, por el «use y tires.
Ante esto, tomamos varias iniciativas como nuestra garantia de calidad ante cualquier problema con la prenda.
Pero practicamente no tenemos reclamos.

—En los ultimos anos han llegado varias multinacionales, ; cudles son los desafios que enfrenta el sector ante
esto?

—Tener mayor competencia nos ha llevado a crecer profesionalmente para ser rentables. La tecnologia y el
acceso a la informacion eliminaron muchas barreras. Hoy podés contactar fabricantes en cualquier parte del
mundo, ver tendencias globales y vender en multiples canales con una facilidad impensada hace algunos anos.
Eso hace que las barreras de ingreso sean cada vez mas bajas y que las marcas sean cada vez mas
internacionales. La contracara es una competencia mucho mas intensa y, en general, menor rentabilidad en casi
todos los rubros. El desafio pasa por como armas tus cuatro «P» del marketing -precio, producto, promocion y
plaza- para diferenciarte y como construis una empresa cada vez mas eficiente. Ya no alcanza con hacer bien
una sola cosa, hay que ser consistente en todo.

—Se habla de la inteligencia artificial (IA) en todos los rubros, ;la utilizan?

—Si, la usamos para mejorar la experiencia del cliente y ganar eficiencia. En nuestra web, tanto el bot de
atencion como el buscador funcionan con A, y permiten que cualquier persona encuentre lo que buscay
obtenga respuestas claras y precisas las 24 horas, sin fricciones ni esperas. Por gjemplo, entiende en lenguaje
natural cuando alguien pregunta «busco regalo por menos de $ 500». Fue un antes y un después en la venta
online. Puertas adentro, la usamos para agilizar tareas como redaccion de mails y generacion de ideas para
campanas. Hacia adelante, la veo como una herramienta de apoyo en la toma de decisiones, analisis de
informacion histdrica, tendencias y datos de consumo, para ayudarnos a planificar las colecciones, los precios y
la comunicacién.

«CON TEMU, EL ESTADO LEGALIZA UNA COMPETENCIA DESIGUAL -

—Las compras en Temu preocupan a varios sectores,
Jc0mo ve este fenomeno?

—Cuando el Estado permite que algunos compitan sin
pagar impuestos, no esta fomentando precios bajos,
sino que legaliza una competencia desigual. Es como
tener dos centros comerciales en la misma ciudad,
pero a uno le cobras IVA, renta, aranceles y tasas, al
otro nada y pretendas que compitan en igualdad de
condiciones. Eso no es libre mercado, es una cancha
inclinada. Cada vez que los empresarios planteamos
este tema, parte de la opinion publica dice que no
deberiamos quejarnos porgue ganamos mucho
dinero. Pero la verdad es gque los precios los pone
cada empresa, pero los valida el mercado. En nuestro
rubro no hay margenes extraordinarios ni
empresarios jubilados luego de 10 anos de trabajo.
De todas formas, plataformas como Temu han sido
positivas para pequenos emprendedores. Conozco
barberos, manicuras y pequenos comerciantes que
acceden a insumos para empezar negocios gracias a
eso0s precios. Nuestro rubro quizas no sea el mas
afectado, pero el volumen de dinero que sale del pais
es significativo y, con el tiempo, impacta en la economia.

natalia rovira



