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Eduardo Daza, Dakota Miranday
Fauadz Kassen -

POR JUAN PABLO SILVA

que €l era un capo del marketing’, comenta
Daza. “Un dia me dijo: ‘Te voy a presentara
un amigo. El tiene empresas en China, sabe
bien de importacion y tu eres experto en
ventas, entonces pueden hacer algo juntos”.
Asi, unas pocas semanas mas tarde, cono-
cio a Patricio Gazaly y Leo Van Beek.

Al poco tiempo se asociaron y empeza-
ron con la importacion de productos, siem-
pre de manera cautelosa. El plan original
era que Daza ayudaba a Van Beek a montar
su e-commerce y €l, de vuelta, colaboraba
con los envios desde Asia.

Daza paulatinamente iba tomando me-
nos tumos en el restaurante, hasta que de-
cidié renunciar. No fue facil: pasé de recibir
mas de un millén de sueldo a sélo $ 350 mil
que hacia con su emprendimiento. “Di un
salto sin paracaidas, porque el paracaidas lo
iba a construir en elaire”, relata.

Ademas, existia otro riesgo: recién habia
nacido su hijo.

Balls, la empresainglesa
Elvenezolano dice que su lema es “el
esfuerzo le gana al talento” Con esa moti-
vacion estudiaba en sus ratos libres todo el
material que encontraba sobre marketing
digital (ver recuadro). "Estoy convencido
de que esa es la herramienta fundamental
para levantar cualquier empresa’, recalca.
En una de esas noches de estudio, mien-
tras miraba videos del youtuber britanico
Kamil, se le cruzo un video que analizaba
la marca inglesa Balls, dedicada a vender
exclusivamente productos de cuidado
masculino, como rasuradoras, aceites y kits
de accesorios. La firma causaba furoren
Reino Unido porque hablaban de un tema
incomodo, con una estrategia comunicacio-
nal atractiva y dirigida a jovenes.

NEGOCIO REDONDO

Una noche, revisando videos
en YouTube, el emprendedor
venezolano Eduardo Daza
conocio la marca inglesa Balls.
Ese fue el origen para fundar, en
2020, MyCocos, una compaiia
de cuidado personal masculino
que el afo pasado facturé mas
de USS 5 millones. Y a pesar de
una serie de complicaciones en
el camino, ahora van por mas.

. . En 2017 sali de Venezuela huyendo
de la crisis politica y social. Volé
hasta Ecuador y desde ahi me vine
por tierra hasta Santiago”. De esa
forma Eduardo Daza (37) recuerda
el largo camino que lo llevo hasta Chile, el
pais donde vive y en el que actualmente
-siete afios después- es un exitoso em-
prendedor.

Su nombre pocos lo conocen, pero la
empresa que fundo en 2020 -MyCocos,
una marca dedicada al cuidado personal
masculino y a la venta de rasuradoras y
otros implementos- es historia distinta:

son furor en redes sociales y sus ingresos
anuales superan con creces al de decenas
de startups tecnologicas.

“Mis padres son de clase media trabaja-
dora, pero me metieron en un colegio en
donde la mayoria de mis compafieros eran
de padres empresarios. Eso me cred un
hambre y necesidad de decir: 'Oye, si ellos
son asi, ¢por qué yo no puedo lograrlo?”. Con
esa mentalidad. en 2017, Daza se vino a Chile
con un par de mochilas y una visa de turista.

Los primeros pasos

Al llegar a Santiago encontro trabajo
como garzon en el restaurante EL Montafiés,
ubicado en Lo Barmechea. En paralelo a
esta labor, Daza abrié un negocio de venta
online junto a Dakota Miranda, su pareja,

y Fauadz Kassen, uno de sus vecinos en
Venezuela. En un principio vendian produc-
tos geneéricos sin marca, como una mesa
plegable para el computador que permitia
trabajar desde la cama. La empresa la
llamaron Shopylibre.

En 2019, mientras atendia en el restauran-
te, conocio a Alberto Sobredo, ex CEO de
Unilever y otrora presidente del directorio
de Casaideas. “Eliba mucho al localy yo le
contaba de mis emprendimientos. Sabia

Era octubre de 2020. Daza estaba se-
guro de que ély sus socios podian vender
ese mismo producto, pero mejor, al estilo
latinoamericano. Reunié a su equipo, hicie-
ron brainstorming y en una conversacion
se le ocurrio el nombre: MyCocos. “Todos
nos cagamos de la risa y empezaron las
tallas de lado a lado. Nos dimos cuenta de
que esa misma reaccién la iba a tener el
mercado’, asevera.

Si bien todas las anteriores importacio-
nes habian sido cautelosas, en este caso
decidieron apostar y compraron 2500
maquinas. Invirtieron US$ 10 mil y recibieron
los productos en nhoviembre de 2020. A di-
ferencia de las compras anteriores, esta vez
los trajeron por avion para llegar a Navidad.

Con una apuesta fuerte en marketing
digital, donde han llegado a invertir US$ 50
mil mensuales, anunciaron una preventa
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que se agoto ese mismo noviembre. Ven-
dieron US$ 50 mil ese mes y en diciembre
otros US$ 60 mil hasta que quebraron
stock. El producto se hizo viral, e incluso
-dice Daza- los influencers llegaban a ellos
sin pedir nada a cambio, sélo querian gene-
rar contenido para la marca.

Desde que Daza empezo con el negocio,
las cifras solo han aumentado. Ese afo
facturaron cerca de US$ 110 mil, en 2021
fueron US$ 1,3 millones, un afio después
vendieron US$ 2,6 millones y en 2023
cerraron con US$ 5,1 millones. En el camino,
crearon MyHuevos Colombia y México, y
para el 2024 proyectan una facturacion de
US$ 11 millones.

Con elmanejo del e-commercey la
publicidad digital, hace un ario crearon la
marca de accesorios Mennt, que dirige
Dakota Miranda, su pareja. En 2023 factura-
ron US$ 1 millén.

¢Lareceta de MyCocos? “Elnombre, la
inversion en Facebook Ads y un producto
innovador’, dice el venezolano.

Fracaso en Estados Unidos

El camino ha tenido ascensos y caidas.
Daza asegura haber dejado la piel en
el negocio: no tiene vacaciones hace
cuatro anos y “los quiebres de stock y el
crecimiento acelerado castigan mucho la
caja”. Ademas, indica, en 2022 quisieron
incursionar en el mercado norteamerica-
no. Para eso abrieron una tienda digital
y entraron a Amazon, pero las ventas no
llegaron a puerto. Perdieron US$ 45 mily
decidieron cerrar. "“Nos dimos cuenta de
que con esa misma energia puesta en
Latinoamérica, el retorno iba a ser muchi-
simo mas grande’, destaca.

Dicen que han logrado neutralizar a la
competencia. En 2022 llegod a Chile la marca
norteamericana Meridian. ‘Los teniamos
monitoreados y solo estaban en Mercado
Libre. En marzo empezaron con avisos
online y se convirtieron en competidores.
Ahi me puse a investigar como hacer para
aplastar a alguien en publicidad y me tope
con un meétodo llamado The Bully Method,
que consiste en invertir cinco veces mas
que tu costo de adquisicion para posicio-
narse en las redes. Con eso duplicamos
facturacion y a final de afio ellos salieron del
mercado’, explica.

170 mil rasuradoras vendidas

Desde 2020 han vendido 170 mil maqui-
nas y estan trabajando en productos de
consumo recurrente, como aceites, cremas
y espumas de afeitar, ademas de la quinta
version de la rasuradora.

Daza cree que ayudod que dos de los fun-
dadores del negocio fueran extranjeros: “EL
tema era tabu, y al ser nosotros de otro pais,
no sentiamos ese pudor por decir las cosas
tan abiertamente. Por suerte el mercado lo
acepto muy bien y logramos que el hombre
se empezara a cuidar”.

Entre risas, Daza confiesa que la masivi-
dad y el poco pudor tambiéen les ha traido
problemas. Casi a diario, quien administra
las redes sociales de la marca recibe fotos y
videos del uso del producto y sus resul-
tados finales. “Tenemos un contador tipo
accidentes laborales (hace referencia a la
simbologia de accidentes en la construc-
cion), donde contamos los dias que no
recibimos nudes’, concluye. +



