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Acompanando el crecimiento
de las Pymes en todo el pais.
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- CORRALITOROSA

El liderazgo femenino viene creciendo aun en rubros dominados por varones. Sin embargo, siguen pesando
los estereotipos, los condicionantes sociales y los mandatos internos y externos. Consejos y experiencias de
especialistas en liderazgo, RR.HH. y negociacion, mas dos casos de dueias - lideres en primera persona.

Carlos Liascovich

carlosliascovich@a4vientos.com.ar

© La serie Mad Men, ambientada
en una agencia de publicidad neo-
yorquina de los afios 60, muestra
como pocas el arduo ascenso de las
mujeres en lasempresas. Pasoapa-
so, sorteando humillaciones y pro-
blemas -multiplicados justamente
por su condicion femenina-, las se-
cretarias con bajos sueldos y tareas
subalternasvanluchandocontralos
estereotipos y rompiendo techos.
Quenoeran por entonces de cristal,
sino duros y explicitos. Al final, al-
boresdelos70,cadaunase proyecta
al futuro, alguna como duefia, otra
comosocia. Ensumayor parte estan
mucho mejor que al comienzo, a pe-
sardequeel publicitarioera-ysigue
siendo- un negocio con muy pocas
protagonistas mujeres.

Saltemos ahora S0 afios hasta el
presente y al sur de América: ¢por
casa cdmo andamos? No estamos

hablandoacd delosnegociosdonde
suelen prosperar las emprendedo-
ras, como lareposteria, los articulos
para bebés o los objetos de decora-
cién. Con toda la admiracién que
merecen las empresarias de estos
rubros, donde luchan duramen-
te por construir marcas y sumar
ventas en segmentos muy compe-
titivos, la pregunta es por aquellas
mujeres de negocios que lidian en
mercados con fuerte predominan-
cia de varones, lejos del color rosa
y el estereotipo. ;Hay capacidades
especificas que deben desarrollar
para abrirse paso en ellos?

GENERO Y RIESGO

Inés Arribillaga es coordinadora
de Emprendedoras en Red y tiene
mas de 20 afios de experiencia ase-
sorando a mujeres que crean em-
presas. Reconoce que los negocios
de mujeres “tienden a replicar los
modelos asignados al género: mo-
da, eventos, gastronomia, decora-
cion,jardineria. Peroen losultimos

aflos, a partir de la ampliacion de
derechos y una mayor conciencia,
aparecen otros rubros: programa-
doras, empresas de transporte/
logistica, empresas B”. La experta
pone en contexto, ademas, la su-
puesta mayor aversion al riesgo
al momento de invertir: “Existen
muchisimos hogares uniparenta-
les con jefas de familia, y esto tam-
bién indica mayor esfuerzo, porque
tienen que atender todas las nece-
sidades: las del cuidado personal
—-donde seguimos siendo depo-
sitarias- y las de mantenimiento
econdmico”.

Laexperta en recursos humanos
Paula Molinari -ex Techinty Claro,
hoy al frente de su consultora Wha-
lecom- agrega que hay cualidades
propiasdel liderazgo femenino hoy
mads valoradas, “debido a la gran
crisis de compromiso que existe en
todos los rubros y en todos los pai-
ses. Las mujeres son en general mas
establesemocionalmente, muchas
veces mas responsables (la can-

tidad de mujeres como sostén de
hogares es gigante), y mucho mds
orientadas ala gente. De alli que se
hablede ‘lafeminizacion del mana-
gement’ aludiendo a la valoracién
delosaspectosblandos, tipicamen-
tefemeninos, comolacercaniacon
las personas, la preocupacion por
ellas, lavision mas holistica, el cui-
dadodelclima, el abordaje humano
de los conflictos”.

GENERACIONES Y SOCIAS
Molinari suma la cuestién de los
modelos etarios, con lo que relati-
viza las etiquetas por género. Dis-
tingue entre babyboomers (nacidos
hasta1963), la Generacién X (entre
1964y 1980) y los trabajadores Mi-
llennials o generacién Y (nacidos
luego de 1980). “Las nuevas ge-
neraciones se han liberado de los
estereotipos sociales: 1os roles del
mantenimiento de la familia son
compartidos, por caso los papds
varones van a los actos del colegio,
Contintaenlapagina2
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Mujereslejosdelcorralito...

Viene de Tapa

y todos buscan mejor calidad de
vida. El planteo de contradiccién
entre trabajo y familia, entonces,
esunaconstruccion del paradigma
de los babyboomers. En las fami-
lias X y Millennials eso ya no exis-
te. Loquesiopera,encambio, esla
tensién entrelos dos roles, familiar
y profesional, ambos muy deman-
dantes para los X y més relajados
paralos Millennials”.

(Quéocurre con lasempresarias
al momento de buscar un socio?
Arribillaga destaca que “las muje-
res solemos asociarnos en mayor
medida con amigas, familiares o
pareja. Acdlafaltade confianzaola
inseguridad pueden tener inciden-
cia, aunque también pesa el deseo
de ayudar al que estd en desgracia
o notiene trabajo”.

Sinembargo, laexpertaadvierte
que “tal sesgo compasivo o emocio-
nal trae luego fracasosy desilusio-
nes muy grandes. En el mundo de
los negocios, lo emocional tiende
a ser visto como una desventaja,
cuando tendriamos que revalori-
zar la capacidad de empatia y re-
laciones personales. Ocurre que
las mujeres, cuando piensan los
negocios, lo hacen mas como una
apuesta de transformacién que
en términos frios de ‘cudnto voy a
ganar’. Pero aqui también el sesgo
‘patriarcal’ marca qué es lo desea-
ble: tanto paravaronesy mujeresla
realidad es cuantificable y no tan-
to ‘cualificable’, sise me permite el
neologismo”, acotalaespecialista.

NEGOCIEMOS, DON INODORO
Otra instancia clave en la auto-
construccion de las empresarias
pasa por la capacidad de negocia-
cién. Andrea Finkelstein es espe-
cialistaen resolucion de conflictos
y negociacion, con una larga tra-
yectoria en la materia.
Preguntada sobre las fortale-
zas y debilidades de las mujeres
al negociar, la experta prefiere no
dividir la cuestidn estrictamente
por géneros, pues hay “cualidades
inherentes a la persona, y a cada
sujeto. Pero si puedo decir que las
condiciones socio-culturales ha-
cen que las lideres empresarias
femeninas tengan que manejarse
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VICTORIA BERASATEGUI - METALBRONCE

@ Fabricamos piezas para calderas, para cocinas, bombas de aguay electricidad.
Arranqué conlaempresaen 2003, cuando heredé unas maquinas montadasenun
taller enBarracas, donde estoy actualmente. Siempre habia trabajado enrelacién
de dependencia, no sabia de qué se trataba el negocio ni estar al frente de uno.
@ Habia "heredado” también operarios de la empresa anterior, que pasaban su
tiempo en laempresa ya que al no tener trabajo tampoco cobraban sus haberes.
Fue dificil al principio ganar la confianza de ellos, 3 mujeres y 4 hombres. Es un
oficio que se aprende de padres a hijos.

@ Fuide a poco buscando clientes y, con la ayuda de mucha gente, (proveedores,
enespecial) fuiaprendiendo el oficio. Siempre estuve atentaa escuchar consejos
y experiencias.

@ Hace algunos afios certificamos normas de calidad en produccidn, lo que nos
ayudé a terminar de ordenar los procesos y reducir la cantidad de piezas defec-
tuosas. Incorporé personal nuevo, mas clientes y algo de maquinaria.

@ Enlopersonal nuncame costd tomar decisiones por ser mujer, No tuve beneficios
especiales por ello, aunque tampoco trabas. Sélo puedo decir que el camino para
emprender un negocio es largo, y lleno de complicaciones.

6 CONSEJOS ENBUSCA DEUNA EMPRESARIA:

@ simbel

_—

MARIA LAURA ORFANO - SIMBEL

@ Fundélaempresaen2002,comounipersonal, paraluego constituirunaSRL en
2010.Y larefundamos enenero de 2016, con el nuevo nombre Simbel ecommer-
ce, para enfocarnos tnicamente en el software y la tecnologia para comercio
electrénico de empresas medianas que necesitan potenciar sus canales de
venta online. Sumando nuestras tiendas virtuales, se generan 35 millones de
operaciones de venta anuales

@ Soy la CEO, con un socio (Juan Pablo Navone) que es Gerente de Desarrollo y
Producto ecommerce. Hay 10 empleados, 40% de ellos mujeres. Facturamos
$8.000.000al aio, con un crecimiento del 70% anual en los tltimos tres perio-
dos. Undatocurioso: un 30%de nuestros clientes son gerenciados por mujeres.
@ Si hay algo de lo que mas disfruto en mi trabajo es el de liderar un equipo de
gente. Soy una convencida de que un lider se puede ir formando, pero un gran
porcentaje tiene que estarinnato porque es como se potenciamasauno mismo
y lo disfruta mejor. Una debe llevar la llama que hace que cada dia se busquen
nuevas formas de trabajar, para sacar lo mejor de cada uno y buscar nuevas
alternativas de comunicacién y de motivacion.

@ En Simbel siempre construi un liderazgo colaborativo, soy de escuchar mu-
cho, de pedir opinién alas personas correctasy escucharlas, trabajé muchoen
bajar en la cultura de la organizacion aspectos de mi liderazgo que hacen que
el equipo se mantenga sélido.

@ Me apoyo mucho en libros, son excelentes los de Tom Peters, que siempre
fomentd el liderazgo femenino por la hahilidad comunicacionaly de “multitas-
king". También me gustan mucho sus ideas de armar equipos con gran diversi-
dad, ya sea de sexo, religion, edades o personalidades.

@ Ser jefe no significa ser Lider. Odio que me digan “jefa”. Hacer esa diferen-
cia cada dia es el desafio que me mantiene apasionada. Hay una frase que me
encanta repetir: “La vida se trata de la gente que te rodea, y de lo que puedas

1 Que lo haga aunque le dé miedo

2 Que busque apoyo externoy se capacite en el negocio o rubro especifico

3 Que setenga pacienciay persista

& Que trate de lograr consenso con su familia o pareja

5 Que escriba sobre su experienciay promueva el rubro entre otras mujeres.

6 Queasista a eventosy asociaciones del sector y en especial trabaje con grupos
de emprendedoras /empresarias, para que la ayuden a fortalecer su proyecto.

en un mundo con mayoria mascu-
lina, y que eso a veces exige una
sobreadaptacion. Por ejemplo, hay
ocasionesenlasquesentarseauna
mesadenegociacion predominan-
temente masculina, parauna mu-
jerimplica escuchar preliminares
deciertostépicos que ‘casualmen-
te’ la dejan afuera (futbol, anato-
miadelaschicasdeturno),ofalsas
disculpas por palabras subidas de

Por Inés Arribillaga

tono. Es habitual que el hombre
le marque su condicién de mujer
de distintas formas, como si ello
fuese un obstaculo a superar”, ex-
plica.

En cuanto a las fortalezas para
negociar de las lideres mujeres,
agrega, “son en cada caso las que
precisamente las llevaron a llegar
a ocupar un lugar en un mundo
masculino. La principal: tienen

lograr conellos”.

claro lo que quieren y por eso es-
tan ahi. Por lo general, son muje-
res muy talentosas en lo suyo que
ademas han desarrollado habi-
lidades que son esenciales para
negociar, para cualquier género:
saber evaluar en cada caso el po-
der que tienen en relacion al otro,
saber construir redes de influen-
cia, saber escuchar lo que para el
otroesimportante, poder expresar
con claridad su postura sin dafiar
larelacidn, conocerse a si mismas
y no dejar que las emociones to-
men el control delanegociacién, y
no desmoronarse o sufrir crisis de
identidad cuando le juegan sucio,
entre otras”, explica Finkelstein.
Laexperta también destierra el
mito de la “masculinizacién” de
las mujeres empresarias exitosas:

“En todo caso, las mujeres que
llegan a ocupar cargos de primera
linea por mérito propio, es decir
no por ser ‘hijas o esposas de’, es
porque ya llegan con caracteristi-
cas propicias para el ejercicio del
liderazgo. Al respecto, también
Leonardo Glikin, consultor de em-
presas de familia, traza una linea
parano copiar las actitudes de los
varones: “Estamos en una época
de transicién en la que hombres
y mujeres estan repensando sus
roles. La sobreactuacién masculi-
nay el esfuerzo descomunal que
tienen que hacer las mujeres para
encontrar el lugar que desean, son
esperables que desaparezcan con
las nuevas generaciones. Aunque
falta bastante camino para reco-
rrer”, advierte.

Una nueva forma
de proteger
a tu pyme

EXPERTA
ART

Aseguradora de Riesgos

del Trabajo

www.experta.com.ar

0800 7777 278 (ART)

Los seguros son emitidos por Experta ART 5.4, Arcos 3631, piso 1%, CABA,, CUIT 30-58715616-8, Nro. inscripcion en S5N: 618, Superintendencia de Sequros de la Nacion, 0B00.666-B400. www.ssn.gob.at
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= UNARED QUE SUMA 15 MIL EMPRESAS Y 35 MIL USUARIOS

Caraacara, 1500 pymes
yemprendedores
iIntercambiaron
tarjetasyexperiencias

Fue durante la 262 edicion de Buenos Negocios, que viene reuniendo a firmas
pequenas y medianas desde hace 6 aios. Junto con la ronda de negocios, se
destacaron los 4 casos de éxito y el testimonio del artistay emprendedor Milo

CASOS DE EXITO. De izq. a der.: Baccini, del Galicia; Bouzada, de Eriochem:

Lockett. La comunidad es motorizada por el Banco Galicia.

© Buenos Negocios es una co-
munidad de pymes y empren-
dedores, cuyo foco es potenciar
porunladola capacidad empre-
sarial, y por otro, estimular el
relacionamiento entre empresas
y asi generar oportunidades de
negocios entre sus integrantes.
En total reune a 15 mil firmas,
que suman 35 mil usuarios on-
line en el sitio buenosnegocios.
com, todo organizado desde sus
comienzos por el Banco Galicia,
motor de la iniciativa.

Hace pocos dias, en La Rural
de Buenos Aires, tuvo lugar la
262 edicion de los encuentros
presenciales de la comunidad.
Lajornadatuvotresbloquesbien
definidos. Primero, la presenta-
cion de los “Casos de éxito”, con
la exposicidn en primera perso-
na por los lideres de empresas
pequefias y medianas. Un segun-
do momento fue la ronda de ne-
gocios, con el objetivo de ampliar
la red de contactos de los 1500
empresarios que asistieron al
encuentro. Por ultimo, diferen-
tes expertos aportaron datosy
consejos, con el cierre del artis-
tay emprendedor Milo Lockett.

Entre los casos expuestos, lla-
mé mucho la atencién el relato
de Antonio Bouzada, presiden-
te y fundador de Eriochem, un
laboratorio farmacéutico espe-
cializado con base en Entre Rios,
que viene a confirmar la larga
tradicion en el sector medicinal
de las empresas nacionales. La
firma es pionera en la Argenti-
naen introducir un producto en
el mercado de EE.UU. y ademds
desarrolla, produce y distribu-
ye a mas de 27 paises. Recibio el
Premio Pyme de Oro en 2017 v,

segun el relato de su lider, “fue
concebida para exportar el 90%
de su produccion”. Bouzada,
ademas, fue mechando su expe-
riencia como fundador con su
anterior paso por una multina-
cional también farma, donde en-
tendio la légica de los negocios
globales.

El caso de Deisa, una meta-
lurgica de Rafaela que brinda
soluciones para el tratamiento
de residuos urbanos, también
desperté interés entre los 1500
asistentes. Andrés Ferrero, su li-
der, explicd entre otras cosas su
vinculacién con el gobiernolocal
yotrasempresas delazona, para

Grosman, de Tecnovax; Ferrero, de Deisa; Dimare, de Rasti.

potenciar la capacitacion de los
recursos humanos locales, un
factor critico si se pretende cre-
cer. Responsable de mds de 170
obras en Argentina y varios pai-
ses, recibié el Premio Pyme de
este afio en la categoria Alto Im-
pacto Social y/o Ambiental.
Luegollegé el momento de Da-
niel Dimare, de laicénica marca
Rasti, que fabricay desarrollaju-
guetes pedagdgicos. El “milagro”
que relatd, en este caso, es la su-
pervivenciay el crecimiento des-
de su fundacion en 1965 a pesar
de todos los avatares de la eco-
nomia nacional, a lo que agrego
la armonia y divisién de tareas

NEUQUEN. EL préximo encuentro Buenos Negocios sera en la ciudad patagdnica, en noviembre.

entre los cinco hermanos que
hoy la dirigen. Para ello fue cla-
ve, explicd, la firma del Protoco-
lo Familiar, un instrumento que
les permitid regular el gobierno
interno de la firma. No por azar,
claro, a Dimare S.A. (tal el nom-
bre de la firma) le correspondio
el Premio Pyme familiar 2017.

Finalmente, el cuarteto de éxi-
tos se termind de conformar con
Tecnovax, Premio Innovacionde
los Premios Pyme 2017, porque
en la firma desarrollaron la pri-
mera vacuna en el mundo que
combate una importante enfer-
medad parasitaria en los salmo-
nes. Sudirector Matias Grosman
fue el vocero del caso, y puso es-
pecial énfasis en la inspiracion
que recibieron los socios en los
comienzos, para diferenciarse
con productos unicos a escala
global.

Una vez terminadas las expo-
siciones, llego el segundo plato
fuerte de la jornada: la ronda de
negocios, donde interactuaron
los 1500 empresarios presentes
en el encuentro, con el objeto de
vincularse con potenciales pro-
veedoresy clientes. Finalmente,
traslaintervencién del empren-
dedory artista Milo Lockett méas
las exposiciones de expertos en
innovacion y liderazgo, se con-
voco alaultima edicién de Bue-
nos Negocios de 2017, arealizarse
el mes que viene en Neuquén.

A modo de cierre, Diego
Bouchoux, el gerente de Nego-
cios y Pymes del Galicia, desta-
co el diferencial que la entidad
financiera viene desarrollando
hacialas pymes, “en términos de
atencion, capacitacion y aseso-
ramiento”.




4 | Lunes9deoctubrede2017 | €&

ambito financiero

iMUCHO MAS QUE UN COWORKING! QMQ@ lamaguinita.co v

ART:3ERRORES
ALELEGIRLA

Contar con una ART es clave pa-
ra cuidar el mayor capital de una
Pyme, su propia gente. Acé, tres
cosas que NO hay que hacer al
contratarlas:
1) Mirar sélo el precio. Es cla-
ve la calidad de las prestaciones
médicasy el oportunopagode las
prestaciones dinerarias.
2) Tomarlasélocomounaobliga-
cion regulatoria. Hay servicios
diferenciales, como jerarquia
de los sanatorios, o servicios de
prevencion basados en nuevas
tecnologias.
3) Subestimar la solvencia,
trayectoria y especializacion de
la aseguradora de riesgos del
trabajo.

Por Gonzalo Garcia, Gerente

Comercial de Experta ART

= PINGPONG

Paraintegrarleasingcon UVA

Un nuevo instrumento combina el leasing (ideal
para financiarse sin inmovilizar capital) y el
UVA, con vistas a la menor inflacién que se
espera para los proximos aios.

© Carolina Sullivan es Directora
de Bind Leasing, en BIND Banco
Industrial.

¢Qué significala integracion
de BIND Leasing para el Grupo
BIND?

Leasing viene a completar la
ofertade valor del Grupo BIND, ya
queelleasingesun productoideal
parael desarrollo principalmente
delas pymesy de lasempresasen
general. Funciona muy bien para
su estrategia de cross selling, no
solo con el Banco sino también
con muchas de las empresas del
Grupo. Hoy el leasing es la mejor
herramienta de financiamiento
para poder crecer sin inmovilizar
capital y que se pague con la ge-
neracidén de trabajo y uso de los
bienes, ademads de las ventajas
impositivas del producto.

¢Conquétipoderubrosestin
trabajando actualmente?

Si bien lanzamos hace poco la
unidad de negocio, ya hemos ce-

CAROLINA SULLIVAN. Directo-
ra de Bind Leasing

rrado nuestros primeros contra-
tos con empresas de diferentes
rubros, entre ellas, constructoras,
servicios de salud, de ingenieria,
venta de maquinaria y distribui-
doras.

{Qué significa que sea Lea-
sing UVA?

UVA (Unidad de Valor Adquisi-
tivo), es un coeficiente que ajusta

las cuotas y el capital del crédito
conlainflacion, alaqueselesuma
unatasanominal anualfija, eneste
caso del 99% anual. El capital del
crédito se expresa en UVA. Al ser
otorgadoel crédito, se divide porel
valor de laUVA del dia de la fecha
(por ejemplo: $1.000.000 = 50.000
UVA a $20 el valor delaUVA). Con
el pago de cada cuota, se van can-
celandounidadesde UVA. El valor
delaUVAseajustapor CER, el cual
asuvezestabasadoenelindicede
precios al consumidor o IPC.
¢Cudl es la ventaja de estar
asociadoalindice deinflacion?
La ventaja es la previsibilidad
de la baja de la inflacién para los
préximos aflos, en comparacion
con una tasa fija o una tasa varia-
bleasociadaalaBadlar (queescal-
culada por el BCRA en base a una
muestra de las tasas asociadas al
rendimiento que reciben los aho-
rristas por depositos a plazo fijode
entre 30y 35dias), que no presenta
un comportamiento previsible.
{Qué tipos de bienes pueden
aplicaral Leasing Uvadel BIND?
Pueden aplicar a la compra de
bienes de capital: vehiculos, equi-
pos de transporte, maquinaria
vial, industrial y agricola, o equi-
pos de tecnologia.

= LOBUENO SIBREVE

*CURSOS X 4

1- GESTION DE PYMES

5clases, con herramientas para profesionalizar
la gestidn. En Avellaneda. Desde el 25/10 de 18
a 21 hs. Arancel $1420. Datos en: www.capaci-
tarteuba.org

2-1S017025.

4 clases sobre sus requisitos e implementacion.
En el INTI Buenos Aires. Dias 2, 9,16 y 23/11 de

16 a20 hs. Arancel: $2400. Datos en: inti.gob.ar
3-VENDERMEJOR VIAINTERNET Y REDES
SOCIALES

Como optimizar laestrategia comercial y comu-
nicacional. En CABA, 4 clases desde el 2/11, de
19 a22 hs. Arancel: $1200. Datos en: Www.rojas.
uba.ar/cursos

4-FABRICACIONHOGARENA DEDULCE DE
LECHE

Elaboracion de dulce de leche a escala artesa-
nal. En CABA el 8/11. Costo: $700. Datos en: inti.
gob.ar

* FERIA EXPOGRAFIKA BUENOS AIRES 2017
152 edicién de Expografika. Areas: offset, impre-
siéndigital, zona gran formato, sector textil, su-
blimacion / serigrafico,expo-oriente. 19 al 21/10
en La Rural. Data en www.expografika.com

116454 5011

Director de Contenidos: Carlos Liascovich carlosliascovich@a4vientos.com.ar. Director Ejecutive: Mario Esman.
Consultor tecnolégico: Gaston Maine. A4vientos Producciones. -

LECTURAS UTILES

) MansoEMENT

HISTORIAS DE
NEGOCIADORES

Pars que ful prasim fegociscionet wan it

FRAMNC PONTI
MIGUEL DOMNADID

* il

En una obra breve (128 paginas)

y amena, el catalan Pontiy el
argentino Donadio condensan

con 12 capitulos un completo
manual de negociacién: cambiar

la mirada, educar al rival, el mito
del estilo duro, el factor humano, el
factor tiempo entre otros temas, se
van hilvanando con buen estilo. Un
libro didactico y util. $275

Tesla, la automotriz de autos
eléctricos creada en 2003 por

Elon Musk, vale en bolsa mas que
GMy Ford, aunque produce menos
del 2% que ellos. ;Burbuja,

0 impetu imparable de un genio
estilo Edison y Jobs, que ademas
lidera otras firmas en auge? La
obra o pinta como el emprendedor
modelo de la época. Esta por verse si
lo sequird siendo en 2020. $459.

En IPLAN somos especialistas en la integracion de soluciones IT.

Nubes hay muchas.

Solo una es la ideal para su negocio.

v

i+ amazon
5¢ websaraces

grandesempresas.iplan.com.ar | 0800 345 0800
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