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uando analizo racional-

mente cualquier proble-

ma, la respuesta siem-

pre es la misma: acepto
tenerlos porque, gracias a ellos,
mis suefios se estin haciendo
realidad”, se ufana Silvio Rubi-
no, socio gerente de RWS, una
compaiiia proveedora de servi-
cios y tecnologia de soldadura
creada hace cinco afios con muy
pocos recursos. Actualmente, la
firma es contratada por empre-
sas multinacionales, con filiales
en la Argentina y Brasil, y tiene
entre 20 y 100 empleados, segiin
el tamafio del proyecto.

Rubino se conmueve contando
que una de sus primeras dificulta-
des fue la financiacion: “El peso
tributario fue muy grande. Los
gastos se inician desde el momen-
to en que comienza la planifica-
cién; y el retorno de esa inversion
demora un tiempo; en nuestro ca-
so, ocho meses. Hoy recuerdo
aquellos dias, cuando esperaba-
mos la primera orden de compra,
y siento una extrafia nostalgia”.

Como él, muchos emprendedo-
res deben enfrentar, al comienzo,
diversos conflictos que pueden
causar decepcion y, a veces, deseos
de abandonar el proyecto. Habi-
tualmente, los obstéculos iniciales
se deben a insuficiencia de capital
o financiamiento, falta de capacita-
cién, deficiencia en la seleccion del
personal o del socio, trabas en los
tramites, estimaciones erréneas o
déficit de productividad.

En ese sentido, Armando Ber-
tagnini, cansulteryy profesor de
WanagementenlaUniversidad de
San Andrés y en la UADE, analiza
que no hay que pensar en el corto
plazo: “El duefio necesita producir
resultados, pero debe mirar hacia
dénde estd caminando ya que, mu-
chas veces, la rentabilidad no es
inmediata sino que tarda dos, tres
o cuatro afios, porque ciertos ne-
gocios requieren de la creacion de
un mercado y la acumulacién de
clientes y productos”.

Julio Sanchez Loppacher, mas-
ter ejecutivo en Direcciéon de Em-
presas y director de Personal Aca-
démico en el IAE Business School,
coincide en que, mientras se im-
plementa y desarrolla el proyecto,
es fundamental prever el financia-
miento de posibles etapas de pér-
didas que pueden suceder hasta
que la compaiiia se consolida.
“Asi, se evita la crisis de motiva-
cion del equipo directivo y la
creencia de que no existe una ven-
tana de salida”, advierte.

Para Fernando Zerboni, director
del drea académica Direccion Co-
mercial del IAE, las dificultades
cambian con el tiempo. “El éxito
depende de las necesidades de los
clientes y de la presencia o falta de
competencia. Muchas veces, el
modelo de negocio es erréneo, no
se es competitivo, o cambiaron las
condiciones de mercado”, detalla
el especialista.
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Mercado cambiante

Los cambios en la legislacién, la
incertidumbre politica y la inesta-
bilidad econémica hacen que los
problemas empresariales cambien
con el tiempo. Como consecuen-

*ﬁ veces, es necesario dejar
de lado un proyecto para
empezar otro, que mejore el
anterior. Julio Sdnchez Loppa-
cher advierte que la clave esta
en darse cuenta cuando no se
tiene éxito, para saber detener-
se a tiempo: “Muchas veces,

cia, es dificil saber con certeza si
un emprendimiento sera exitoso.
José Vasta y su socio comenza-
ron su comercio de cerramientos
de aluminio, Alum-Chap y, al poco
tiempo, debieron enfrentar el Plan

no es que el problema lo atajamos
tarde, sino que no se quiso reco-
nocer que era mejor prevenir, que
afrontar un mal peor”.

De haberlo sabido antes, José
Vasta, de Alum-Chap, hubiera
tomado otras medidas. Luego de
las trabas que debid enfrentar
con su empresa de cerramientos
de aluminio, poco después de la
crisis de 2001 debié ser operado
del corazén, debido al estrés. “A
partir de ahi, cambié mi actitud
frente al negocio. Me tomo todo
con mas calma, disfruto y me cui-
do mas en los gastos, pienso mas
en el futuro e invierto mas para
que el dia de maiiana no vuelva a

Austral y el desagio de 1985. “Fue
una época muy dificil. Tuvimos
que vender la mitad de nuestra
mercaderia para comprar materia-
les para trabajar y cumplir con los
clientes”, recuerda. Y agrega: “A

pasarme lo que me pasd”.

Maria del Carmen Barolo, de
Natural Servicios Gastronémi-
cos, cuenta que, todo el tiempo,
se producen cambios en sus
mentes, que provocan transfor-
maciones en la direccion de la
compaiiia: “De hecho, los con-
tinuos cambios en la economia
y en las legislaciones laborales”
obligan a cambiar rapidamen-
te para no salir maltrechos. Y
aconseja “rodearse de gente que
sabe mas que nosotros en ambi-
tos donde no estemos aptos, no
armar una estructura mayor de
la que el trabajo demanda y, por
sobre todo, tener perseverancia

pesar de todo, nunca les fallamos
y eso hoy nos ayuda, porque mu:
chos se acuerdan”. Luego, en I
época de la convertibilidad (el “unc
auno”), con la ayuda de sus padres
y de ciertas normas legislativas

y pasion por lo que hacemos”.
Por su parte, Silvio Rubino, de
RWS, medita: “Al no conocer
los problemas que vendran en
el futuro, no puedo saber si
podré o no resolverlos. Lo que
puedo asegurar es que, en el
momento en que aparezcan,
los enfrentaré con entusiasmo
y trataré de aplicar la raciona-
lidad para resolverlos, provo-
cando el menor dafio posible
ami empresa y su entorno”.

Y concluye: “Siempre segui
adelante y lo seguiré haciendo
mientras estime que, todavia,
queda parte de mi suefio sin
hacerse realidad".



pudieron crecer. Compraron un
local mas grande que el anterior y
expandieron su rubro.

Los especialistas coinciden en
que las industrias y el mundo cam-
bian de manera acelerada e impre-
decible. Por eso, es importante
monitorear el contexto a escala lo-
cal, nacional y mundial, para poder
reaccionar en consecuencia y apro-
vechar las nuevas posibilidades
que siempre surgen.

Sin embargo, no todos los que
se lanzan a nuevos negocios pue-
den adaptarse a un nuevo entorno.
Pese a que las grandes compatiias
estdn bien asesoradas, tienen difi-
cultades para reaccionar y superar
su propia inercia.

“El pequefio empresario puede
hacerlo con mas facilidad pero ca-
rece de la informacién necesaria.
Eso genera una debilidad: no estar
preparado para poder reaccionar
ante las novedades que se produ-
cen en el mercado, su evolucion y
los nuevos gustos y necesidades de
los clientes”, explica Sanchez Lo-
ppacher. “Para eso, es importante
sentarse a tomar un café con los
compradores claves, pero no para
venderles algo, sino para entender
qué es lo nuevo que desean del

Barolo
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producto o servicio”, afirma el pro-
fesional. No obstante, aclara que,
“a veces, el fracaso surge cuando
se construye un proyecto basado
en ciertas oportunidades que no

corresponden a los gustos o que-
rencias del emprendedor”, es de-
cir, no hay una verdadera convic-
cién ni perseverancia para superar
los problemas.

.. NESTOR GARCIA

Por lo tanto, agrega Bertagnini,
“es recomendable equilibrar muy
bien la idea y el anilisis: por un la-
do, lo que puede llegar a ser mi ne-
gocio y lo que me gusta hacer; por

el otro, como lograr que, en el con-
texto actual, pueda ser rentable”. El
consultor aclara que “no es imposi-
ble iniciar un emprendimiento por
supervivencia o por una inquietud
netamente econémica, pero le qui-
ta la pasi6n necesaria para llevarlo
adelante y superar los conflictos”.

Actitud del emprendedor
Si bien las trabas son mayormente
externas, hay otro aspecto funda-
mental que define el éxito: la acti-
tud. Los expertos coinciden en que
sin paciencia y perseverancia, no
se puede avanzar efectivamente.
Juan Pablo Tonelli, director de
Idear Consultora, asegura que la
personalidad y la disposicién son
determinantes: “El trabajo a con-
ciencia ayuda a minimizar riesgos
y allana el camino para la concre-
cion del proyecto”. Ademis, consi-
dera que el verdadero emprende-
dor ve las dificultades como desa-
fios y no como problemas. “Es di-
ficil que una persona con perfil
emprendedor se desaliente hasta
el punto de pensar en abandonar
su plan ante la adversidad. Un lo-
gro que se alcanza con esfuerzo y
sacrificio genera una alta motiva-
CONTINUA EN PAG. 40 >>
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cibn para continuar trabajando con
empefio en las etapas siguientes”,
afirma.

Maria del Carmen Barolo es di-
rectora de Natural Servicios Gas-
trondémicos. Comenzaron a coci-
nar para sus amigas e hijos en la
cocina de su casa hasta que, en
2001, se asentaron en el comedor
de un colegio. En medio de la ines-
tabilidad econémica y la dindmica
del lugar, empezaron a buscar
otros clientes, para cubrir los me-
ses de vacaciones, y a pagarles a
los proveedores en cuotas, para
poder seguir adelante.

A pesar de lo que significé ini-
ciar un proyecto en ese afio tan
particular de la realidad argentina,
Barolo afirma que “hubiese sido
una mala elecciéon renunciar a €,
ya que lo que mds atrapa a un em-
prendedor es el desafio de hacerlo
a pesar de los obsticulos y de ser
creativo en las medidas a tomar”.

Para Sanchez Loppacher, es cla-
ve actuar como lider: el emprende-
dor debe tener la adrenalina y el
entusiasmo de arriesgar para salvar
el negocio. Pero, también, se nece-
sita un buen administrador, para
“tener los pies en la tierra” y preve-
nir riesgos. “A veces, las cosas no
se ven claras, pero eso no significa
que no hay caminos, sino que hay
que continuar perseverando, con la

tranquilidad de estar marcando un
nuevo rumbo, adecudndolo a la
nueva realidad”, sefiala.

Para el experto, es fundamental
mostrar confianza y compartir las
decisiones con las personas mas
allegadas a la empresa. “Asi se ge-
nera en ellos un compromiso ma-
yor con la compaiiia y una sinergia
que se debe aprovechar. Ademas,

compartir el plan lo hace mis lle-
vadero y mas efectivo. Luego,
cuando la crisis pasa, es importan-
te el reconocimiento hacia esa gen-
te que nos ayudd”, recomienda.
Bertagnini considera que el tra-
bajo en equipo cumple un doble
rol: luchar juntos y complementar
el conocimiento. Agrega que los
emprendedores, en general, tienen
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pocos recursos materiales pero
mucha energia y, “si uno logra ca-
nalizarla en la toma de decisiones,
tiene més probabilidades de perse-
verar y seguir adelante”.

La experiencia es la clave

Se dice que el diablo sabe mds por
viejo que por diablo. Los especialis-
tas aseguran que la experiencia

es fundamental y que el mejor
empresario es el que tuvo, en su
vida emprendedora, fracasos, o
no éxitos, y el que pudo captar los
errores para aprender de ellos.

Tonelli afirma que “toda expe-
riencia siempre es util si uno sabe
capitalizarla. Para lograrlo, es reco-
mendable encontrar el tiempo pa-
ra hacer una pausa y reflexionar,
intentando hacer un andlisis total-
mente objetivo de la situacién y del
contexto”. También Zerboni ase-
gura que, para capitalizar la expe-
riencia, “hay que buscar gente ca-
pacitada que entienda de negocios
y que evaltie los motivos del mal
momento”.

Por su parte, Bertagnini —autor
del libro Management: como enten-
derlo, aplicarlo y aprenderlo, recién
lanzado al mercado— enfatiza que,
en ese momento de falla, “la perso-
na se carga de frustracién y pierde
recursos como para seguir adelan-
te, motivo por el cual es importante
tener voluntad, reflexionar y apren-
der de los errores cometidos, como
una aproximacién por prueba y
error”. Y sintetiza: “El emprende-
dor debe entender que, cuando
empieza un nuevo negocio, se lan-
za a un mar embravecido. Por esa
razon, hay que entender los contex-
tos, estar muy dispuesto a luchary
a trabajar intensamente, durante
muchos afios”. <
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