NEGOCIOS | Casos

Matrimonios y
algo mas....

Ademas de la vida en comum, comparten el trabajo. Los secretos de
las parejas que formaron una auténtica “sociedad conyugal”.

¢ la libreta de casamiento a
las sociedades anonimas,
muchos matrimonios firman
contratos en los que pro-
meten fidelidad en la salud, en la enferme-
dad y en la vida profesional. Para ellos,
compartir casa y plan estratégico no es
imposible. De hecho, afirman que prefie-
ren trabajar juntos a salir a buscar un nue-
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vo partner. Desmitifican que ser socios
es estar las 24 horas del dia juntos y
resaltan la importancia de la clara division
derareas. Y se refieren a las firmas que cre-
aron juntos como a sus hijos. Las parejas
que lograron el binomio matrimonio-

Cmpresa cuentan sus ]'llHl{]T'L‘l‘\ V recetas.

“Cuando estamos en casa, hablamos de

las cosas |\n\i[|\1‘i- y de nuevos proyec-

tos. Dejamos los problemas para el dia

hi_L‘,lIiCH[L‘. Los viernes, nada de malas noti-

cias. El que tiene alguna, la guarda hasta

el lunes”, cuenta Maria Rivolta, fundado
ra de la empresa homonima. En 1991,
abandono su trabajo como bancaria y,
alentada por su marido, Alcides Maymo
—quien, por entonces, trabajaba en una
empresa textil-, lanzo su propio empren-
dimiento de bijouterie y accesorios de dise-
fio. Al principio, la marca se desarrollé
COMO un Negocio mayorista y, cuando
alcanzo los 400 clientes, Maymo se
sumo para abrir los primeros puntos de
venta. “Para seguir creciendo, necesitaba
una mano mas importante que las char-
las a la noche, en casa. Aparte, instalar
locales no es lo mismo que disefiar y pro-
ducir. Se necesitan papeles, logistica, otro
personal, negociaciones. Y eso es algo en
lo que Alex es muy capaz”, explica la
emprendedora, licenciada en Administra
cion de Empresas. Ambos duefios de la
empresa, Rivolta esta mas inclinada al dise-
no y su marido, al area Comercial.

Para la dupla, la confianza es el condi-
mento esencial. En 2001, tuvieron que vol-
ver a empezar. Por la convertibilidad, sus
productos no competian con los importa-
dos. “De tener 12 locales, quedamos con
seis”, recuerda Maymo. Hasta que la deva-
luacion les permitio recuperarse y aterri-
zar en Uruguay, Chile, Panama y Costa
Rica, entre otros mercados. Las exporta-
ciones aportan el 30 por ciento de la fac-
turacion de la firma (US$ 3 millones anua-
les), que cuenta con 32 locales, entre nacio-
nales y extranjeros.

Para Victoria Randle y Eduardo Zem-

borain, arquitectos de protesion, 2001



también fue una bisagra. Junto a sus res-
pectivos hermanos —Carolina Randle y
Juan Zemborain—, fundaron My Special
Book, una empresa de libros privados para
regalar. Ese afio, la crisis dejé sin trabajo
a Eduardo vy a los 40 arquitectos que for-
maban parte del estudio Antonini Schon
Zemborain. La idea de abrir una nueva
compaiiia llego con el cumpleanos 40 de
sumujer. Zemborain le hizo un libro sobre
su vida, contada por familiares y amigos.
“El regalo fue un éxito y, a los pocos
dl-'.l\, l'-.dil vino yme diin: 'l".hlc SEera nues-
tro provecto’™, relata Randle, quien
puso fin a las obras que desarrollaba de
forma independiente para unirse al
emprendimiento de su marido.

“No queria fundar un taller de libros.
Mi intencion era hacer una corporacion
internacional y, para lograrlo, habia que
hacer los deberes. Entonces, dije: “Vamos
adedicar un afio a pensar una metodolo-
gia de negocios, registrar la marca, escri-
bir una patente y dividir bien las tareas
de cada uno™, agrega Zemborain. Asi,
“Vicky™,comose titula el libro que le rega-
|6 a su mujer, se convirto en el primero
de los mas de 250 que My Special Book
publicé. Con producciones editoriales
valuadas de US$ 3000 a US$ 30.000, la
empresa factura $ 1 millon anual y suena
con desembarcar en Nueva York.

En la prosperidad y en la adversidad

Segin Guillermo Perkins, profesor del
[AE, a cargo del Centro de Empresas
Familiares, la caracteristica funda-
mental de estas sociedades es el sola-
pamiento. “Hay una mutua vinculacion
entre la companiia y el matrimonio. Aun
en los casos en los que el emprendedor
es solo uno de ellos, el que no es parte
de la empresa interviene, con la conten-
cion”, explica. Para el especialista, es
fundamental la clara definicion de aspec-
tos basicos de la compania, como las
evaluaciones, remuneraciones o dividen-
dos, de manera de evitar choques.
Ademas, es prioritario fijar limites niti-
dos a la funcion de cada uno y la con-
tencion de aquellos empleados que no
forman parte del nucleo familiar, para
que entiendan qué significa trabajar con
jefes que, a su vez, son matrimonio. En

el plano de la pareja, recomienda buscar
espacios de autonomia con respectoa la
empresa. “Si el matrimonio se quiere y
el negocio anda bien, el equipo resultan-
te es maravilloso”, asegura.

;\dt:lll.ih. Perkins destaca la |‘I'ii]ci|1;!|
fortaleza de una “sociedad conyugal™: la
vocacion por salir adelante. “El vinculo
desde la propiedad no es el mismo al de un
inversor. Eso ayuda al esfuerzo. Genera
compromiso de continuidad y mayor posi-

bilidad de consenso en la toma de decisio-

nes”, resalta el analista.

v Maria Rivolta
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las parejas destaca la importancia de poder
apoyarse unoen el otro. “En 2001, no me
queria levantar de la cama y Paula me saca-
ba a patadas”, recuerda Patricio James,
quien, junto a Paula Carbonell, repre-
senta a la firma de alquiler de autos
Hertz en la Argentina. La creatividad de
James —hijo de Annie Millet, fundadora

de la rentadora de coches homénima, que,
en 2000, tomo la licencia local de la mar-
ca estadounidense—se combind con el cos-
tado terrenal de su mujer. De cinco autos
y dos empleados en 1988 (cuando entra-
ron a la empresa, que nacié en 1979), la
compania hoy tiene 60 sucursales, 800
vehiculos, de 1700 a 2500 contratos al mes
y factura $ 35 millones al ano.

“Pasar los momentos malos te afianza
mucho como pareja”, resalta el ejecutivo.

La dupla formalizo empresa y matrimo-

nio hace 25 anos. Por eso, para ellos, fami-

ia )'L‘I‘L‘L'il]1it‘[lt‘l‘ Pl'tlﬁ_'\'mllall fueron siem-

pre de la mano. Pasaron 12 anos sin
tener hijos. “Estabamos a full, trabajan-
do”, comenta James. Su receta es dividir
tareas pero estar conectados 100 por cien-
to. “Hace 25 afios que trabajamos en el
mismo escritorio enfrentados. Cuando
arrancamos, teniamos una sola oficina y
nunca quisimos cambiarlo. Es interesan-
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te poder compartir la rutina diaria”, resal-
ta James. Hoy, el mayor deseo es dejar la
compaiia como un legado a sus hijos.
“El de la indumentaria es un negocio en
el que todo el mundo suele arrancar fami-
liarmente. Hasta que el proyecto se con-
vierte en una empresa formal”, explica
Enrique Moguilevsky, quien co-dirige la
cadena que lleva el nombre de su mujer:
Clara Ibarguren. En su caso, primero lle-
g6 la sociedad empresaria y, después, el
matrimonio, “Clara hacia ropa y yosela
compraba. Erasumejorcliente”, bromea.
Se conocieron, se enamoraron, se casaron,
Hoy, comparten mas que el trabajo y los
desayunos en casa: Moguilevsky e Ibar-
guren caminan casi todas las mananas por
Palermo, compartieron clases de golfy de
tango, v viajan continuamente. “Somos
muy amigos. De hecho, cuando arranca-
mos, pensamos en ponerlea la marca Sim-
biosis™, cuenta, entre risas, Moguilevsky.
Como equipo, formaron una familia
(tienen cuatro hijos) v una etiqueta que
produce 100.000 prendas anuales, cuen-
tacon 50 empleados, siete locales (mds dos
posibles aperturas para este ano) y 50 clien-
tes mayoristas en la Argentina y el Uru-
guay. *Cuando hablamos de la empresa,

Que lo que Dios ha unido, no
lo separe la empresa...

Ventajas

= Acrecienta el compaierismo, especial-
mente, cuando también se comparten
actividades fuera del trabajo.
Ayuda a equilibrar energias: siempre,
uno de los dos tiene mas animo para
enfrentar problemas.
Pasar por momentos de bonanza y cri-
sis empresarial fortalece la pareja.
Genera mas didlogo y aumenta la con-
fianza.

Desventajas
Las charlas laborales siguen en el hogar.
Los hijos suelen cansarse de las "reu-
niones de trabajo” de sus padres.
La planificacion familiar se hace a par-
tir de los momentos de la empresa.
Si las tareas no estan bien divididas,
hay mas propension al choque.

Fuente: APERTURA, a partir de entrevistas.

El chef y la sommelier.
Juan Rastellino
y Cecilia Spinetto, de Allium

lo hacemos como si fuera un hijo mas.
La vimos nacer, crecer y la cuidamos. Hay
mucho afecto en lo que hacemos™, refle-
xiona Ibarguren, quien puso su nombre,
motivada por su actual marido.

Es que, después de anos de ser conseje-
ros, muchas veces, incorporar la pareja a
la companiia es inevitable. “Fede es mas
lider que yo, a pesar de que la marca ten-
ga mi nombre”, reconoce Soft Martiré,
quien tampoco estaba segura de conver-
tir su nombre en una brand. La disena-
dora de zapatos fundé la marca hace 10
afios cuando estaba de novia. La idea de
que Federico Halle, su marido, también se
convirtiera en socio gerente tuvo que ver
tanto con el desinterés financiero de la dise-
fiadora como con el crecimiento de la
empresa. “Lo vimos como algo que
tenia que darse”, cuenta Martiré, quien,
de ferias informales en su casa, creo una
marca de zapatos con una produccion
de 40.000 pares anuales. “Estoy conven-
cida de que donde me lleve Fede es a
donde tengo que ir”, afirma.

“A partir del mes que viene, dejo de tra-
bajar en relacion de dependencia. ;Qué

hacemos?™, le planteé Marina Sanchez a
su marido, Fernando Escudero, durante
suembarazo, en 2004, Resolvieron que se
desvinculara de la consultora en la que
estaba y se uniera a Oxirium, la empresa
delogistica que él habia iniciado en 2001.
“Con el ingreso de Marina, refundamos
la empresa™, comenta Escudero. Al
desarrollo de softivare, Oxirium sumo el
servicio de supply chain (cadenas de abas-
tecimiento). “Antes, nunca hablibamos
de temas de tecnologia. Empezamos a
hacerlo cuando Fer se lanzo a trabajar de
forma independiente y, particularmente,
cuando suempresa comenzo a ser en casa.
Recién ahi, supimos cual era el nivel tec-
nolégico de cada uno”, explica Sanchez.
Hoy, es directora de la firma, al igual que
sumarido. Comparten la mayor cantidad
de las decisiones. “Somos atencion 7x24
(siete dias de la semana, 24 horas). Cada
uno maneja en un 80/20 el negocio por-
que, dealguna manera, participaen lo que
hace el otro™, explica Escudero. Con 25
empleados y una facturacion de $ 1,2
millon en 2009, el objetivo es crecer, como
minimo, un 30 por ciento este ano y seguir



apostando a los Estados Unidos, donde
tienen un partner.

Voto renovado

“Lo fundamental para poder trabajar
en matrimonio es la comunicacion y la
confianza”, aconseja Paula Blancher.
Cuando estaban de novios, ella y mari-
do, Fabidn Berasategui, armaron una
empresa de tejidos. En 1993, se asociaron
con un amigo para instalar la cadena de
lavaderos automaticos Ecosec. Hasta que,
en 2003, fundaron Patch and Clean, com-
pania que, ademas de lavadero y tintore-
ria, ofrece servicios de sastreria. Hoy, el
matrimonio apuesta con fuerza a esta lti-
ma empresa, que facturé $ 3 millones en
2009. Este afo, con dos nuevas posibles
aperturas y el desembarco en los Estados
Unidos, planean crecer un 35 por ciento.
“Pese a lo dificil que parece, es una ecua-
cion barbara. Nos complementamos
mucho. Yo estoy mas en la gestion y lo
administrativo y Fabian, en la opera-
cion: fue vendedor toda su vida, asi que no
lo encerras en una oficina niloco™, afirma

“Pese a lo dificil que parece, la
ecuacion es barbara. Nos
complementamos mucho

en la empresa.”
Paula Blanchet, co-fundadora de Patch and Clean

Blanchet. Hay algo claro: incorporar nue-
VOS 50Ci0s NO €5 una opcion.

Por su parte, Monica Herz y Daniel
Grodzki, de Deli light, proponen no per-
der la alegria. La empresa de viandas gour-
met saludables que dirigen surgio cuando
Herz cumplié 37 afos: prepar6 un feste-
jo con platos light para sus amigas, que
estaban obsesionadas con el peso, v fue-
ron un éxito. De a poco, empezo a reci-
bir pedidos. Su marido se unio cuando la
demanda se amplio de vecinos y conoci-
dos. El proyecto los involueré a tal pun-
to que, en 2004, invirtieron todos sus aho-
rros ($ 90.000) para abrir su propia fabri-
ca. Hoy, logran ser “socios de dia y mari-
do y mujer de noche™ gracias a un coach
que trabaja con ellos dos horas cada sema-
na. “Nos escucha y nos ayuda a que

cada uno tenga su propio espacio. Con €l
resolvemos situaciones laborales y emo-
cionales™, explica Herz.

Ortros que apostaron a la gastronomia
son Juan Pedro Rastellino y Cecilia Spi-
netto. El, cocinero graduado de la escue-
la The Bue Trainers. Ella, sonmmelier del
Centro Argentino de Vinos v Espirituosas.
Armaron un restaurante a domicilio. “Pusi-
mos en practica lo que ya sabiamos hacer™,
comenta el chef. Rastellino cocina y Spi-
netto se encarga del servicio y el contacto
con los clientes. El fuerte de Allium —asi
se llama la empresa— son las comidas
corporativas y privadas, de cinco a 20
comensales, Mientras estén juntos, no tie-
nen problema en adaprarse a las necesida-
des del cliente. “Una vez, nos llevaron un
fin de semana a Pinamar a cocinarle a toda
una familia. Por la tarde, le dabamos cla-
ses de cocina a las mujeres™, recuerda Ras-
tellino. Su sueno es abrir un restaurante
en su casa, ubicada en Burzaco. Una for-
ma novedosa de renovar, no solo los
planes de negocios, sino también los votos
matrimoniales. ™ Clara Gomez Carrillo.
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