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“EL ‘“COMPRE ARGENTINO’ DEBE
SER UNO DE LOS PILARES DE UNA
ESTRATEGIA INDUSTRIAL”

Roberto Luis Juan Lenzi

Los origenes

Naci en 1955 en la zona sur de Rosario, como tercer hijo en una familia de
inmigrantes italianos. Mi padre, Rinaldo Pablo José Lenzi, llegé después
de la Segunda Guerra Mundial desde la ciudad toscana de Luca.

De formacién técnica, durante la guerra habia trabajado en una fébrica de
motores de avién en el norte de Italia. En aquella época, conocié a mi madre,
Liliana. Se casaron en plena guerra y pasaron la luna de miel en las montanas,
donde viajaron a dedo en la parte trasera de un camién, entre los bombardeos
de los aliados.

Cuando se firmé la paz, con la vieja Italia destruida, se embarcaron hacia la
Argentina, donde los esperaban mi abuelo y mi tio Adelmo, que habian emigrado
antes de la guerra. Se instalaron en Rosario, donde mi padre comenz§ a trabajar
en la tradicional empresa Forja.

Los comienzos de Briket

Tras comenzar como un simple operario, mi padre fue avanzando hasta
llegar a capataz general de Forja. Tenfa una enorme capacidad de trabajo. En
la fdbrica, habia conocido a un herrero llamado Julio Mufioz, con quien puso
un tallercito de fabricacién de muebles de chapa y armarios para oficinas. Alli
complementaban su actividad después del horario de trabajo, para ganar unos
pesos adicionales.

Como el emprendimiento empezé a prosperar, mi padre decidié abandonar
su puesto en Forja para dedicarse de lleno al proyecto.

En aquel momento, se sumoé mi tio, que tras estudiar Ciencias Econdmicas
en la universidad habfa comenzado una exitosa carrera gerencial en una
multinacional de venta de maquinas registradoras. Pero, cansado de tantos viajes,
queria sentar cabeza y formar una familia. Asi que se retiré de la corporacién,
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La vieja planta de Briket en la calle Ameghino. 1996.

y puso el capital inicial para comprar las primeras mdquinas importantes y
expandir la produccién.

De esta forma, qued6 conformada la sociedad Munoz & Lenzi S.R.L., que
en 1957 cambid su nombre por Briket S.A.

La sociedad quedé constituida con mi tio, que habia aportado el capital,
como socio mayoritario, mi padre como segundo accionista, y Mufioz como socio
minoritario. Cada uno atendia una actividad especifica. Adelmo, se ocupaba de
la administracién; mi padre, de la produccién; Mufoz, de las ventas.

Iniciando un mercado

Los primeros tiempos de Briket coincidieron con una revolucién en la
industria de la refrigeracién. Eran los tiempos de la transicién desde las heladeras
tradicionales, que mantenian el frio gracias a una barra de hielo, hacia las
eléctricas. Y alli descubrieron una oportunidad de negocio.

Alaactividad inicial de fabricacién de muebles de oficina, los socios afiadieron
las estufas, y luego los gabinetes para heladeras. Después, comenzaron a comprar
motores y a vender el equipo frigorifico completo.
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Habia un enorme potencial de crecimiento. Siam, que en ese entonces era
la Gnica fébrica argentina de heladeras, no daba abasto con la demanda. Para
comprar un equipo, los clientes tenfan que enfrentar una lista de espera de seis
meses. Briket empezé a prosperar a la sombra de la demanda insatisfecha de Siam,
y de los cambios en las costumbres para almacenar y conservar los alimentos.

La segunda generacién

Como Briket comenzé funcionando en un galpén al fondo de mi casa,
précticamente me crié dentro de la fibrica. Cuando ain asistia a la primaria,
durante lasvacaciones, empezabaaayudaren el taller, manifestando una temprana
vocacién productiva. A los quince afios, mientras me especializaba como Técnico
Electromecdnico en la escuela industrial, me incorporé mds formalmente. Pasé
por distintos sectores, aprendiendo a usar las mdquinas, mientras comenzaba
mis estudios de Ingenieria Eléctrica en la universidad.

No llegué a recibirme, ya que el fallecimiento de mi padre me obligd a
meterme de lleno en la fébrica. En aquel entonces, la empresa ya habia tomado
un impulso importante. De a poco, me fui alejando de los fierros, y metiéndome
en la parte comercial y de gestién. Salfa a comprar insumos y acompafiaba a mi
tio a la bisqueda de nuevos negocios, mientras mi padre se ocupaba de la fébrica.
De muy joven, ya colaboraba activamente en la direccién de una organizacién
que contaba con unas cuarenta personas.

Construyendo una marca

La empresa creci6. Gran parte de nuestra expansién se dio en el norte, donde
la marca Briket se difundia de boca en boca entre los pueblos. Nuestras heladeras
tenfan la misma calidad que aquellas de las marcas mds conocidas, pero se
consegufan a un mejor precio. Con el tiempo, ademds de seguir fabricando bajo
nuestra marca, empezamos a producir para terceros, abasteciendo supermercados
y cadenas de electrodomésticos.

Lo que habia empezado en un galpén al fondo de la casa de mi padre, se habia
convertido en una fibrica de envergadura. A medida que nuestra produccién se
expandia, ibamos comprando los terrenos linderos. Hasta que nos quedamos con
pricticamente toda la manzana. Llegamos a tener un /zyout muy complicado.
Tenfamos que bajar las heladeras con un tobogdn desde un primer piso hasta la
cuadra de enfrente, donde seguia el proceso productivo.



ADIMRA - Camara Argentina de Industrias de Refrigeracion y Aire Acondicionado (CAIRAA)

Interior de la actual planta de Briket en la Avenida Ovidio Lagos,
antes de la instalacién de las maqiuinas. 1997.

Asi que decidimos mudarnos para poder seguir creciendo. Construimos
nuestra nueva planta en la zona sur de Rosario. De los ochenta operarios que
tenfamos antes de la mudanza, dimos un gran salto hasta casi el doble.

La crisis

Hasta la década del ‘90, la historia de Briket habia sido de crecimiento. En
2001 y 2002, sin embargo, nos encontramos en una situacién muy delicada.
En esa época, estdbamos fabricando unas 10.000 heladeras mensuales, con un
plantel de unas 250 personas.

Para impulsar nuestro crecimiento, habiamos contraido una fuerte deuda en
délares. La devaluacién fue un golpe tremendo. Debiamos muchisimo dinero
y también nos debian a nosotros. Era una situacién tristisima. Yo caminaba
por la fdbrica, entre las mdquinas silenciosas. A nuestra gente le pagibamos un
subsidio para que pudiera comer y se quedara en la casa. En la fibrica no habia
nada que hacer. Y asi estuvimos durante varios meses muy dificiles.

Sobrevivimos gracias al apoyo de todo el equipo. Los empleados nos
acompanaron y ayudaron. A muchos, los conociamos de toda la vida. Habian
entrado a trabajar de muy jévenes y se habian formado con nosotros.
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Vista aérea de la actual planta de Briket.

Decidi afrontar la situacién con franqueza. Me reuni con todos nuestros
proveedores para explicarles la situacién, y lograr acuerdos que nos permitieran
seguir trabajando. Todos nos ayudaron, porque conocian nuestra trayectoria
e impecable reputacién. Incluso, proveedores muy grandes, contra los que
nuestro poder de negociacién era nulo, nos tendieron una mano para superar el
momento mds dificil de nuestra historia.

Briket, hoy

Tras la crisis casi terminal de 2001 y 2002, la situacién comenzé a remontar.
El mercado interno crecié rdpidamente, porque habia una demanda insatisfecha
de afos anteriores, cuando la gente no tenia dinero para cambiar la heladera.
Hoy tenemos una planta de 16.000 metros cuadrados en un predio de cinco
hectdreas. Con un plantel de unos 420 operarios, fabricamos heladeras,
exhibidores y freezers, para uso doméstico y comercial.

Tuvimos la oportunidad de participar en un proyecto para recibir maquinarias
de ultima generacién de otros paises. Estas mdquinas tienen, ademis, la
caracteristica de ser ecoldgicas. Asi, hemos montado una fébrica que no dana el
medio ambiente.

Comercializamos nuestros productos a través de una amplia red de
distribuidores que cubre toda la Argentina y también los paises vecinos. Si bien
en Buenos Aires no somos muy conocidos, Briket es una marca importante en el
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interior. Tenemos aproximadamente el veinte por ciento del mercado argentino,
entre nuestra marca propia y los equipos que fabricamos para terceros.

Nuestro éxito se explica por el cuidado que ponemos en la calidad de nuestros
productos, y el esmerado servicio que damos a nuestros clientes. Actualmente,
estamos produciendo heladeras eficientes en consumo energético, que permiten
al cliente ahorrar en su factura eléctrica.

Para mi, el servicio es una prioridad absoluta. A veces, cuando voy por la
calle, veo en algin kiosco a uno de nuestros exhibidores deteriorado por el
maltrato. Me acerco al duefio y le pregunto si me permite enviarle un servicio
técnico. Al dia siguiente, tiene alli a una de nuestras unidades para reparar lo
que sea necesario.

Esta vocacién de servicio es algo que aprendi de mi padre. Si existimos, es
por nuestros clientes. Y si hay alguno insatisfecho, yo mismo, el Presidente de
la empresa, lo atiendo personalmente. La gente sabe que, cuando nos compra,
adquiere calidad y servicio. Nuestros equipos duran mds de treinta anos. De alli,
nuestro eslégan: “Briket, el frio que dura’.

Gremialismo empresario

Ademids de mis actividades como industrial, desde 2004 ejerzo la presidencia
de la Cdmara Argentina de Industrias de Refrigeracién y Aire Acondicionado
(CAIRAA), desde donde participamos en ADIMRA. Es una cdmara chica,
ya que nuestro sector no tiene muchas empresas. Pero es importante que nos
mantengamos unidos para defender nuestro mercado interno.

Durante mi gestién, nos tocé enfrentar un ingreso indiscriminado de
productos subsidiados desde el exterior. Esta competencia desleal perjudicé a
muchas companias del rubro. Es fundamental que nuestro mercado pueda ser
aprovechado por nuestras propias fébricas, que son las que generan puestos de
trabajo para nuestra gente. El “compre argentino” debe ser uno de los pilares de
una estrategia industrial.

El legado

Conoci a mi sefiora, Ana Marfa, mientras cursaba en la facultad. Ella me
cebaba mates mientras yo estudiaba. Tenemos una hija, Melina Cecilia, que tiene
veinte anos y estudia Administracién de Empresas. Ya hizo algunas pasantias en
Briket, y le interesa el drea de Recursos Humanos.
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Roberto Lenzi.

De los tres socios fundadores, primero fallecié Mufoz. Luego, mi padre. Y,
hace dos anos, mi tio. Actualmente, mis dos primos, mi hermana, mis sobrinos
y yo somos los accionistas de Briket. Entre todos, tratamos de tirar para adelante
para que la empresa pueda seguir prosperando.

Cuando no trabajo, me gusta practicar actividades nduticas. Aunque, en
general, no tengo demasiado tiempo. A las seis, ya salgo de mi casa, y a las siete
estoy en la fibrica. Almuerzo con proveedores y colegas del gremio y luego sigo
en la fébrica hasta el atardecer.

Esta es la cultura de trabajo que heredé de mi padre. En un pais que no
siempre brinda las mejores condiciones para los industriales, nuestra visién es
seguir desarrollando una empresa que perdure, y mantener las fuentes de trabajo
para todas las familias que nos acompanan.



