Buenos dias, les traigo saludos de los
Estados Unidos y en los pocos dias que
he estado aqui me doy cuenta que ten-
go muchisimos amigos en América La-
tina y el espiritu empresarial es nuestro
idioma comun; puedo ver del coctel de
anoche que todos ustedes han demos-
trado tener dos caracteristicas muy im-
portantes de todo empresario; una es un
alto nivel de energia y la segunda es
buenas habilidades para trabajar en red;
estoy segura que estos dos factores van
a permitirles lograr el éxito.

Quiero hablarles como empresaria y
como profesora, ustedes pueden decir
que yo realmente practico lo que predi-
co. Voy a compartir con ustedes algu-
nas de mis experiencias empresariales
y también las iniciativas que estamos lle-
vando a cabo en los Estados Unidos
para fomentar que las mujeres trabajen
en esta area del Espiritu Empresarial y
voy a dejar 30 minutos al final de mi pre-
sentacion para pregunias que ustedes
puedan tener; por favor, escriban las
preguntas y lratare de respunder cada
una de ellas.

Bueno, yo he vivido el suefio ameri-
cano de tener una empresa propia al-
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gun dia. Mi padre vino de Italia a los
Estados Unidos como un muchacho y
vio la forma de poder progresar con es-
piritu empresarial, asi creci con un ne-
gocio familiar, él tenia una cadena de
lavanderias. También tuve una experien-
cia muy importante, mi madre era una
empresaria; ella tenia su propia cadena
de tiendas de ropa. Como es tipico de
muchas familias empresariales, a las
hijas no se nos alentaba a que partici-
paramos en este negocio y mientras que
yo trabajaba en el negocio en el verano
y después del colegio, yo no estaba pla-
neando trabajar aqui de lleno al termi-
nar mi carrera. Como la mayoria de las
mujeres empresarias empecé a traba-
jar en este negocio por un tipo de trau-
ma, porque sdlo cuando murié mi padre
tuve que afrontar la situacion de empe-
zar a trabajar con la compania y esto
pas6 cuando yo tenia 20 anos de edad.
Mi madre hizo que mi hermano y yo nos
sentaramos y nos dijo: ;jqué vamos a
hacer? ¢Vamos a continuar con este
negocio? y en ese momento ella me dio
su chequera y las llaves para abrir las
tiendas de ropa que ella tenia y me dijo.
“Bueno, si usted quiere manejar estas
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companias, vaya y mangéjelas, yo sim-
plemente voy a quedarme con su her-
mano, tratando de encargarnos del ne-
gocio de las lavanderias”. Se trata de
una historia muy comun de la forma
como las mujeres entran a los negocios
en los Estados Unidos y en ese momen-
to sabiamos muy poco, teniamos una
pérdida de un miembro de la familia y
estabamos muy afectados por esto; tam-
poco sabiamos mucho sobre |a opera-
cién de estos negocios, de estas em-
presas.

Recuerdo el primer dia que tuvimos
que ir a trabajar, ni siquiera sabiamos
como hacer funcionar las magquinas la-
vadoras en |a planta. Mi madre me dijo;
“Bueno, siempre hay que tener una son-
risa lista y ver qué esta haciendo la de-
mas gente”. Entonces observamos, ca-
minamos alrededor de la empresa y es-
tuvimos muy atentos a todo lo que pa-
saba en ese momento. Los vendedores
que estaban haciendo un buen servicio,
nos dijeron que teniamos que venderlo
porgue realmente como mujeres nunca
podriamos tener éxito en este negocio
de lavanderias, y nuestro abogado le dijo
a mi madre que ella deberia simplemen-
te poner todo el capital de la compania
a nombre de mi hermano porque des-
pués de todo yo me iba a casar algun
dia y a mi no me interesarian para nada
los negocios.

Esto fue en 1980, no en 1950. Afor-
tunadamente, mi madre me dijo: “Creo
que necesitamos un nuevo abogado”.
Sin embargo, yo he tenido una madre
muy progresiva y para muchas mujeres
creo que esto ha sido también su propia
realidad, realmente estoy convencida
que el éxito de nuestra empresa de
lavanderias ha sido porque todos noso-
tros no oimos de los vendedores que nos
decian que nosotros no podiamos con-
tinuar en este negocio. Pero mi madre
se convirtié en la primera presidente de
la Asociacién de Lavanderias de Pen-

nsylvania y diez afios después algunos
de los vendedores la estén llamando y
pidiendo asesoria.

Yo decidi regresar a estudiar, a obte-
ner mi maestria para alcanzar mayor co-
nocimiento empresarial, para ayudar a
la compaiiia a crecer y cuando llegué a
la Universidad de Pittsburgh, a la Escue-
la Empresarial, tuve también que hacer
frente a diferentes obstaculos; yo era la
unica empresaria, mis compaferos de
clase ante todo venian de compaias
grandes que eran la base industrial de
la ciudad de Pittsburgh. Uno de mis pro-
fesores, incluso, me dijo: “;pero qué
esta haciendo usted aqui?” y nunca voy
a olvidar los ejemplos de contabilidad.
Cuando escribia en el tablero estos
ejemplos contables, siempre tenia que
borrar los ultimos tres ceros del ejem-
plo, con el fin de poder relacionar estas
cifras con mi negocio que era muy pe-
queno. Realmente los mismos obstacu-
los los encontré también con los profe-
sores y de esta forma pude ver que ha-
bia una oportunidad en el area de la
educacion y del Espiritu Empresarial.

Siendo empresaria, una siempre esta
buscando oportunidades; asi pues, un
dia me di cuenta que si yo trabajaba
medio tiempo como protesora en la no-
che en la Universidad, podria obtener
mi doctorado sin que me cobrasen, en-
tonces asi continué educandome, traba-
jando en el dia durante mi negocio y lue-
go fui profesora por las noches. En mi
trabajo de doctorado traté de ver como
crecian los hijos en un negocio familiar.
Me puse a estudiar diferentes familias
como la mia, donde hay un hermano y
una hermana en la familia, un hijo y una
hija y alli encontré una gran cantidad de
informacién sobre la educacion tan di-
ferente que se le da a los hijos y a las
hijas en la misma familia. Lo que suce-
dia era que nosotros en Estados Uni-

dos, y creo que esto es un fendmeno
mundial, protegemos a las hijas y pre-
paramos a los hijos para los negocios.
La publicidad que estamos utilizando en
el centro es la siguiente: “No nos cuide
como bebés, preparenos més bien para
un futuro en los negocios”.

La investigacion ha mostrado que
cuando los nifos, los bebés nacen, la
gente dice: “bueno las nifias son muy
lindas, son muy bonitas, muy suaves y
los nifios son fuertes, son duros” y esto
sucede incluso antes de que el nifio
empiece a caminar y continda con los
juegos que nosotros jugamos y los ju-
guetes que les damos a nuestros hijos;
a las nihas normalmente les dan murie-
cas para que jueguen, mientras que a
los nifios les dan para que practiquen
deportes en equipo o en Estados Uni-
dos jugamos a los indios y a los vaque-
ros o jugamos a los militares. Incluso a
nivel preescolar vemos la gran diferen-
cia entre nifos y nifias, los nifios apren-
den estrategia, competencia, tacticas,
cdmo correr riesgos; y las nifias apren-
den como nutrir, alimentar, cémo seguir
las reglas, como mantenerse siempre en
linea, no causar problemas. Incluso an-
tes de que las nifias lleguen a la escue-
la al primer grado escolar, ya no apren-
den nada sobre las destrezas que re-
quieren para tener éxito en el negocio.
La investigacion nos muestra en los
Estados Unidos gque los muchachos
muchas veces participan mas y si uste-
des piensan en sus propias clases en-
contrardn que la situacion es igual, que
los muchachos participan mucho mas,
adivinan mas que las muchachas y tam-
bién responden en forma mas rapida los
muchachos; por tanto las nifas partici-
pan menos, hablan menos, expresan
menos sus ideas, reciben menos alien-
tos de los profesores y nuevamente no
aprenden las destrezas y habilidades
que requieren en el mundo empresarial,

Dada esta informacion que aparece
desde la edad preescolar y la edad es-

colar igualmente, no es sorprendente
que las mujeres normaimente no tomen
como carrera el establecimiento de em-
presa, ni siquiera piensan en ser pro-
pietarias de sus propias compafiias por-
que no ha sido una opcién que se les
ha dado a ellas. Como lo dije anterior-
mente, la mayoria de las mujeres en-
tran a los negocios debido a un trauma,
no porque lo han planeado ni porque han
deseado ser propietarias de su propia
compaifiia. Por esta razén, quiero decir-
les a ustedes que estan aqui y pensan-
do ya sobre esto a una edad muy tem-
prana; que deben seguir adelante. En
los Estados Unidos estamos tratando de
que las mujeres jévenes se den cuenta
de que la opcién de negocio puede ser
realidad, que ellas pueden ser propieta-
rias de su propio negocio, ya sea en las
comunicaciones, en artes, en la medici-
na, el derecho, etc y es un mensaje que
estamos tratando de darles a todas las
mujeres en Estados Unidos.

La pregunta es silas mujeres requie-
ren diferente capacitacion o si deben
hacer algo especializado y esta pregunta
se me hace una y ofra vez con profeso-
res, con funcionarios gubernamentales,
en todo el pais y la respuesta es afirma-
tiva, es si, debido a esta socializacion
tan diferente de las mujeres y los hom-
bres; hasta que se cambie esta sociali-
zacion tenemos una tarea y una respon-
sabilidad para permitirle a las mujeres
que adquieran estas destrezas, estas
habilidades, necesitamos darles esta
socializacion que no han recibido al cre-
cer, que no han recibido del sistema
escolar; esto tiene que ver con una ca-
pacitacion adicional, recursos adiciona-
les, igualmente imitar modelos, tener
mayores destrezas y por tanto no es
sorprendente que las mujeres en Esta-
dos Unidos empiecen los negocios diez
anos mas tarde en su vida que los hom-
bres; porque los hombres siempre es-
tan pensando en los negocios desde




e

muy temprano, planean al respecto,
quieren realizarlos, Las mujeres en la
actualidad entran en los negocios a ser
empresarias porque muchas veces han
sido despedidas de las empresas o por-
que sienten que no se les ha apreciado
y tal vez han llegado ya a un extremo,
han llegado a un punto maximo o en-
tran al negocio familiar después de una
muerte, o de una enfermedad para ayu-
dar en este negocio o incluso debido a
alguna situacion econdmica, como un
divorcio. Cuando la motivacién y las ra-
zones para entrar en el mundo empre-
sarial son éstas que acabo de presen-
tar, ustedes no estarian tan preparadas
como si lo hubiesen pensado y consi-
derado desde hace mucho tiempo, y
también esto explica la diferencia de diez
afos que les toma a las mujeres para
entrar en el negocio, en comparacion
con los hombres; también refleja el ta-
mafio y el tipo de empresas que las
mujeres inician.

Muchas veces la critica me dice:
“Para qué vamos ayudar a las mujeres,
si ellas generalmente empiezan sélo
empresas en sus propias casas’, pero
no sabemos que ellas empiezan las
empresas en sus hogares porque no
pueden obtener financiacion, mediante
los métodos tradicionales de financia-
cién, porque no han tenido papeles a
imitar y no han podido observar y por
tanto es su propia responsabilidad el
obtener financiacién, el tratar de que
ellas imiten y mostrarles que ellas pue-
den tener empresas mucho mayores.

Esto es importante para los hombres,
desde el punto de vista econémico, pues
hacia el afio 2000 mas de la mitad de
todos los empresarios en Estados Uni-
dos van a ser mujeres; asi pues, si us-
ted piensa en cualquier tipo de negocio
a nivel internacional con los Estados
Unidos, hay una posibilidad bastante
grande de que hacia el afo 2000 usted
vaya a estar trabajando con una mujer.
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Esto ha sido algo muy interesante, en
una visita reciente que hice a ltalia. invi-
tada por la Camara de Comercio, para
visitar Italia y habian dicho que el profe-
sor lanarelly llegaria y yo fui con un pro-
fesor de una Universidad local de Halia
a dar la conferencia, cuando entré a la
sala habia mas o menos doce sefiores,
mas o menos de 55 afios o0 mayores fu-
mando y cuando entré al salon ellos
pensaron que yo era la novia del otro
profesor porque no pensaron que el pro-
fesor lanarelly iba a ser una mujer. En-
tonces empecé a hablarles sobre las
mujeres empresarias en los Estados
Unidos y ellos no me escucharon, esta-
ban fumando, estaban hablando y no
ponian nada de atencion hasta que les
pregunté si ellos hacian negocios in-
ternacionales y todos dijeron que si y
luego les dije: bueno, hacia el aino 2000
hay una probabilidad importante de que
van a tener que trabajar con una mujer
en la mesa de negociaciones y en ese
momento empezaron a tomar notas y
hacer preguntas; ellos querian saber
realmente todo sobre las mujeres em-
presarias.

Ese es el factor nimero uno, pero
junto con este factor el numero dos tie-
ne que ver con el hecho de gue las mu-
jeres tienen nuevos talentos en las em-
presas, nuevas formas de hacer las co-
sas que los hombres pueden beneficiar-
se de las mismas; ustedes, hombres,
pueden aprender de estas nuevas for-
mas. Las mujeres tienen destrezas muy
grandes para negociar y yo sé que to-
dos ustedes han sido convencidos por
una mujer en un momento u otro para
hacer algo que ustedes reaimente no
querian hacer; ;no es asi? Bueno, pien-
sen un poco sobre esto y si ustedes uti-
lizan estas destrezas para el negocio
seria excelente; yo conoci una empre-
saria, una mujer en Checoslovaquia y
le pregunté si era dificil para ella traba-
jar con los hombres en este momento

en Checoslovaquia; me dijo: “No, real-
mente es bastante facil". Y le dije: ;pero
porqué? Ella me dijo: “Porque el hom-
bre piensa que yo no sé nada”. Asi que
las mujeres entran con nuevos talentos.
También en el area del equilibrio; duran-
te anos y anos las mujeres han tenido
un buen equilibrio en la casa, con el
numero de hijos, con las finanzas de la
familia y han utilizado los recursos de
forma muy creativa, porque a menudo
los recursos que han tenido a su dispo-
sicion han sido muy limitados a nivel fa-
miliar. Utilizando estos talentos en la in-
dustria, todos podemos aprender de los
mismos; nosotros nos damos cuenta de
que los hombres pueden aprender de
las mujeres y las mujeres de los hom-
bres. El nuevo modelo de negocios para
el siglo xxi va a ser compartir este cono-
cimiento entre los dos sexos.

Aliento a todos los hombres que es-
tan aqui para que apoyen por ejemplo
si sumadre quiere entrar en el negocio,
ayudele; si sus hermanas quieren en-
trar en el negocio ayldeles y si sus hi-
jas en un futuro quieren entrar en nego-
cios hay que apoyarlas; porque ustedes
pueden hacer mucho més por sus fami-
lias alentandolas y desarrollando sus
propias habilidades y destrezas.

Hemos encontrado con las mujeres
empresarias exitosas en los Estados
Unidos que casi cada una de ellas ha
tenido una persona que ha imitado, un
hombre que les ha ayudado y les ha
dado apoyo, o sea que ustedes hom-
bres tienen un poder potencial para ayu-
dar al desarrollo de las mujeres en su
propio pais.

Estos tres bebés que hay aqui son
de gran importancia para mi y son la
razon por la cual acepté la invitacién del
gobierno de los Estados Unidos para
iniciar un programa de iniciativa paralas
mujeres. El gobierno asigné un milién
de délares al afio para el Centro Educa-

tivo para Mujeres en Negocios y yo
acepté este reto porque estos tres be-
bés que aparecen aqui son mis sobri-
nas trillizas. Yo he estado mirando el
futuro de ellas, cuando ellas tengan 21
anos de edad en el anho 2013. El primer
dia que empecé a trabajar yo estaba
sentada en mi escritorio; ni siquiera te-
niamos los teléfonos funcionando y to-
davia estabamos instalando los compu-
tadores y yo tenia un cheque de un mi-
lion de délares frente a mi; yo pensé,
bueno, un millén de délares es muchisi-
mo dinero, pero cuando uno piensa so-
bre cuantas mujeres hay en los Esta-
dos Unidos de repente no va a ser sufi-
ciente dinero, hay que tratar de ver cémo
utilizar mejor este dinero para fomentar
estas ideas que estoy compartiendo con
ustedes.

Yo empece a utilizar una técnica que
mi madre me habia ensefiado cuando
era nina, voy a contarles a ustedes cual
es esta técnica que es mejor que cual-
quier curso de planeacion estratégica
que ustedes reciban en ninguna Univer-
sidad. Ella me dijo: “Bueno, siéntate en
tu escritorio e imaginate que tienes fren-
te a ti una bola de cristal y que en esta
bola de cristal miras para tratar de ima-
ginarte cual quieres que sea el futuro,
hay que pensar y concentrarse de for-
ma muy fuerte en esta bola de cristal”.
Entonces me puse a pensar hacia el afio
2013, tratando de imaginarme, de tener
una vision del futuro, de cémo quisiera
yo que fuese el mundo cuando estas
ninas, estas trillizas tengan 21 afios de
edad y traté de imaginarme que yo qui-
siera que ellas trabajasen en cualquier
empresa, en cualquier negocio, en la
manufactura, en el area de la ciencia,
en el area de la tecnologia, que ellas
pudiesen trabajar en negocios interna-
cionales e incluso que ellas considera-
ran esto como algo normal, quisiera que
ellas pudieran entrar a cualquier banco
y pudiesen tratar con cualquier banque-
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ro como cualquier hombre lo hace en la
actualldad, sin ningin tipo de discrimi-
nacién, quisiera que ellas pudiesen ha-
blar con cualquier abogado, con cual-
quier persona del mundo contable y re-
cibir la asesorfa que requieren, como
mujeres en negocio, mujeres empresa-
rias; quisiera que ellas puedan entrar a
cualquier Universidad de los Estados
Unidos y que aprendan los principios de
ser duefias de un negocio, de ser pro-
pietarias, empresarias; finalmente qui-
siera que ellas piensen en grande, que
sepan que ellas pueden hacer que fun-
cionen compaiias de millones y millo-
nes de délares. Y asi este fue mi objeti-
vo con este Centro Nacional de Educa-
cién para las Mujeres Empresarias.

Este es un programa que hemos es-
tablecido, que tiene que ver con las
empresarias que trabajan con banque-
ros, con abogados, con contadores, en
el cual no solamente estamos capaci-
tando a las mujeres y facultdndolas,
dandoles las habilidades y destrezas
que no han recibido; sino que estamas
también capacitando a su contraparte en
la comunidad, es sorprendente, y yo
cada dfa me sorprendo aun més, ver qué
tan crueles son los banqueros en rela-
¢cién con las necesidades de las muje-
res en los negocios. E incluso hay que
entender el proceso de socializacién en
relacién con las necesidades de las
mujeres.

Otra cosa que hemos realizado es
tener un catalogo de productos que ayu-
de a las mujeres y también a los hom-
bres en su actividad empresarial y he-
mos desarroliado este catélogo y tam-
bién boletines, un periédico e incluso y
estamos invitando a las personas a que
vengan a ser parte de este Centro, que
sean miembros del Ceniro, para que
reciban esta informacién cada mes, para
que estén actualizadas en cuanto a in-
vestigaciones, para que sepan qué esta
pasando con las mujeres empresarias

en todos los Estados Unidos. Aqul, ade-
mds de libros, de videocintas y audio-
cintas, tenemos programas, comao por
ejemplo campos empresariales para las
nifias y programas para que las muje-
res aprendan a pensar en grande.

Tengo una pregunta interesante que
quiero hacerles a ustedes: —es qué es
para ustedes mucho dinero?. Puedo ver
que muchos de ustedes los hombres
estan pensando en cifras de seis ceros,
normalmente mucho dinero para los
hombres es algo en millones de déla-
res, pero las mujeres responden normal-
mente que mucho dinero puede ser mil
délares o quinientos mil délares. Tradi-
cionalmente las mujeres no piensan en
grande y queremos que se amplien las
posibilidades en esta drea para las mu-
jeres empresarias.

Aqui tengo algunos catélogos, si us-
tedes desean verlos, con mucho gusto,
si no hay suficientes catélogos y les in-
teresan, por favor dejénme su nombre y
direccion y les enviaré un catalogo, nos
encantarfa que fuesen ustedes miem-
bros internacionales, el costo es de
US$25 y nuevamente ustedes van a re-
cibir cada mes boletines, informacion
sobre estos esfuerzos en los cuales so-
mos pioneros en los Estados Unidos. Y
esperamos poder tener también una
seccién en espafiol, con nuestros ami-
gos de Colombia y también de México,
con los recursos de los profesores para
el catalogo de otofio, tendremos ya una
version en espafiol. Esperamos que es-
tos esfuerzos sean cada vez mayores,

tener un programa tal vez de intercam--

bio, invitarlos a ustedes a Estados Uni-
dos para que trabajen en programas de
Espiritu Empresarial. Y antes,aquf en
sus palses, para pensar mas en grande
a nivel empresarial.

Bueno, quiero dejarles a ustedes aqui
{res puntos importantes que se requie-
ren para ser un empresario. Aprend(
esto; como empresaria, primero en mi

propia compafiia y ahora a medida que
jucho para ser empresaria también en
el area educativa he aprendido estos
puntos:

—El primero es establecer una vision,
una meta, mirar la bola de cristal y tra-
tar de imaginarse, tener una visién de
qué desea usted que sea su empresa,
su negocio, esto lo pude hacer yo con
mi propio negocio, casi hasta poder
visualizar cdmo iba a ser mi empresa,
qué (bamos a tener dentro de la empre-
sa, quiénes iban a ser mis clientes, qué
iba a vender yo y tratar de hacerse un
cuadro de ustedes mismos, dentro de
esa bola de cristal.

—El segundo punto es estar prepa-
rados, especialmente cuando uno es jo-
ven todo el mundo piensa que uno no
sabe nada; entonces es necesario que
ustedes estén muy, muy preparados y
estar dispuestos a responder cualquier
pregunta que se les haga. Yo fui al Ban-
co a hacer un primer préstamo cuando
tenia mas o menos 23 afios de edad y
el banquero me dijo: “;,Por qué le voy a
dar a usted este dinero? usted es muy
joven, y realmente usted es una nifia" y;
bueno, si, yo soy la hija de Dom, pero
yo tengo un plan preparado de mi em-
presa y este proyecto va a funcionar
porque tengo muchisima energia, pue-
do trabajar 24 horas al dia si se me re-
quiere y yo estaba lista a responderle
cualquier pregunta que él me hiciera, yo
esto lo tenfa todo incluido en mi plan de
negocios. La primera pregunta que me
hizo le dije: si, esto lo encontrara en la
pagina 3, le dije al banquero, parrafo 2,
la segunda pregunta que me hizo le dije,
bueno, la encontrard en la pagina 11
parrato 3 y asi sucesivamente més o
menos. El me hizo unas cinco pregun-
tas y obtuve el préstamo, finalmente el
banquero me dijo: “Bueno, creo que no

deberia darle este préstamo porque us-
ted es muy joven”, y yo le dije, “bueno,
le prometo que voy a reembolsarie cada

centavo a usted”. Y este fue mi inicio
estando preparada. Estamos tratando
de hacerlo en el Centro, tratar de pre-
parar todo con investigacion, presentario
con hechos, de forma que sea compren-
sible.

—El ultimo punto en el mensaje que
quiero dejarles es que ustedes deben
ser muy persistentes, habra obstaculos
que se presenten, pero si ustedes se
concentran en la visién de la bola de
cristal y si son persistentes, y continGan
tratando de lograr esta visién, con toda
seguridad tendran éxito.

Con esto les deseo mucho éxito y
espero poder responder algunas pre-
guntas, gracias.

Preguntas

—¢Qué consejos puede darles a to-
dos estos hombres que son superma-
chistas?

—Bueno, a todos los sefiores que
estdn aqui presentes en el pliblico es-
tas mujeres que estan aqui al lado de
ustedes les pueden ayudar a ganar
mucho dinero, ademas estoy segura que
ustedes han oido lo mismo de que los
buenos lideres se rodean de buenas
personas, de personas capaces y creo
que ustedes ven que los hombres que
van a ser lfderes en el préximo siglo van
a estar rodeados y escuchando y traba-
jando con mujeres; realmente esto su-
cede en todas partes y vamos a hacer
que esto suceda en los Estados Unidos;
si ustedes no quieren quedarse atras,
entonces, como en el caso de Italia, con
esos hombres que estaban alll fuman-
do y fumando, les sugiero que traten de
hacer algo al respecto o ensayen y pre-
gunten a las mujeres a su alrededor en
cuanto a consejos, ayuda y obtendrdn
nuevas ideas, nueva informacién y a su
vez las mujeres les pedirdn a ustedes
consejo, ayuda y terminaran con un re-
sultado final mucho mejor que el que
podrian obtener ustedes si hacen las
cosas solos.




o

—¢Como podemos las mujeres lo-
grar equilibrio en nuestro papel como
empresarias y nuestro papel como ma-
dres de familia con éxito?

—Bueno, en relacion con equilibrar
la carga de la familia y el negocio y la
empresa es normalmente la pregunta
gue me hacen casi todas las mujeres
en todo el mundo; la primera pregun-
ta que me hacen es cémo financio mi
negocio y la segunda pregunta que me
hacen es ésta. En términos de tratar
de equilibrar la familia y el negocio no-
sotros consideramos que una carrera
empresarial les da a ustedes muchi-
sima mas flexibilidad. Vemos las mu-
jeres que llevan a sus hijos a su ne-
gocio, vemos mujeres que hacen co-
sas muchisimo mds innovadoras; por
ejemplo, una mujer que tiene una com-
pania de propiedad raiz y que con
cada venta que hace la compania los
ninos de los empleados reciben un
porcentaje de la venta, también se ha
establecido que si algun nifio de al-
gun empleado llama a la oficina y re-
quiere algo, si estan enfermos en el
colegio, o si se cayeron de la bicicle-
ta, o si se quedaron encerrados fuera
de la casa cualquier persona que esté
en la oficina si la madre o el padre no
esta disponible va y le ayuda a resol-
ver ese problema al nino; tenemos
también otra sefora que tiene una
compafia de manufactura y después
del colegio los nifios de los emplea-
dos vienen a la compania y tienen lo
que se llama un turno de nifos, o sea
todos los niflos participan en la fabri-
cacion, en el proceso de fabricacién;
estas son algunas ideas relacionadas
directamente con la empresa, con el
negocio.

En Estados Unidos las mujeres toda-
via se encargan de hacer la mayoria del
trabajo de la casa igualmente, o sea la
respuesta a esta pregunta que me hi-
cieron todavia estamos trabajando en la
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puesta en practica de la misma, es ha-
cer que el hombre haga el 50% del tra-
bajo de la casa.

—¢Qué cree que va a pasar con los
hogares si la mama nunca esta, como
llevara la educacion si no esta con los
hijos?

—En relacién con el manejo del ho-
gar y otras areas, en Estados Unidos
vemos que un segmento importante de
empresas que estan creciendo son em-
presas que se llaman empresas con
sede en el hogar, o sea las mujeres es-
tan empezando los negocios en sus pro-
pias casas. En la actualidad, cuando uno
piensa en el caso de las maquinas de
fax disponibles con modem de compu-
tador es mucho mas facil hacer negocio
desde la casa, muchas mujeres han
empezado a trabajar de esta forma y los
ninos aprenden muchisimo sobre el ne-
gocio, tenemos nifios de seis y siete
anos que se encargan de manejar la
fotocopiadora que ayudan a clasificar
documentos en la casa, en el caso de
mi hermana que tiene las trillizas tene-
mos una nina mayor de cuatro anos que
se encarga de pegar las estampillas en
los sobres. Realmente le toma un poco
de tiempo, pero ella se siente feliz cuan-
do puede pegar las estampillas en los
sobres; a los ninos les encanta estar con
sus padres en el trabajo y nosotros en
Estados Unidos muchas veces no apro-
vechamos este interés de los nifios. La
respuesta es trabajar tal vez en la casa
0 una situacion en la cual usted pueda
llevar a sus hijos al trabajo.

—¢,Si tuviera un hijo y una hija como
iniciaria la educacion para formarlos
como empresarios?

—3Si yo tuviese un hijo o una hija, y
esto lo estoy practicando ya, aunque no
tengo hijos pero si tengo sobrinas
trillizas, trato de darles o de exponerlas
a diferentes juegos, a diferentes jugue-
tes, les compre un camion y el camién
se los lleno de frutas, de verduras y jue-

go con ellas a que estos viveres que
estan en el camién los llevamos a la tien-
da, tratamos de equilibrar, ellas tienen
también juguetes tradicionales, tienen
mufiecas, pero equilibramos esto con
otros juguetes que también se relacio-
nen con hacer negocios, tratar de dar-
les ejemplos a ellas, igualmente, de per-
sonas exitosas para que posteriormen-
te puedan copiar este modelo, alenta-
mos a que se lleve a los nifios al nego-
cio. Yo soy educadora en este momen-
to a nivel universitario pero estoy con-
vencida de que se puede tener una
mejor educacioén en'el negocio, familiar
directamente que lo que usted pueda
recibir en una universidad, porque us-
ted directamente, al trabajar con la gen-
te del negocio familiar, aprende sobre
valores, aprende sobre cémo manejar
el dinero y también aprende muchisimo
sobre los principios de la vida. Estoy
segura de que las personas que traba-
jan aqui con empresas familiares pue-
den compartir con nosotros muchas ex-
periencias sobre este punto.

—¢COmo debe prepararse un hom-
bre para negociar con una mujer? Ya les
dio una clave a ellas, ahora denos una
clave a nosotros los hombres...

—Bueno, hay que reconocer que yo
SOy una empresaria, entonces si usted
viene a uno de nuestros seminarios y
paga US$75 le puedo enseiiar todo lo
que quieran sobre lo que pueden hacer
los hombres al respecto y de hecho asi
€s como estamos tratando de ayudar a
que el Centro crezca y la parte que les
mostré con las dos personas que se
estaban saludando. Utilizamos esa opor-
lunidad de ese dia para capacitar a to-
dos los hombres: banqueros, abogados
0 personas del area contable, en cuan-
10 a cémo trabajar con las mujeres, queé
tipo de publicidad deben hacer etc. yeso
lo enseflamos con estos programas es-
Pecificos. Les sugiero que se afilien a
nuestro Centro y asi cada mes recibiran
un boletin que les dara mas indicacio-

nes al respecto.

—¢Las mujeres en el Centro que
usted dirige reciben alguna educacion
psicolégica sobre como manejar a los
hombres?

—Bueno, en las sesiones que tene-
mos para mujeres hacemos lo que se
llama imitacién de modelos: ellas prac-
tican directamente en relacién con la
forma como reaccionan y como piensan
los hombres, por ejemplo; la mayoria de
los hombres entran a un negocio con
una motivacién mas bien financiera, la
mayoria de las mujeres crean una em-
presa, porque quieren lograr algo ellas
mismas. En mas de cien entrevistas que
he celebrado, los hombres siempre men-
cionan el factor dinero como razén para
entrar en un negocio y una sola mujer
menciono ese punto como importante.
Esto es algo muy retador: si usted es
una mujer empresaria y usted va al Ban-
co en los Estados Unidos, la mayoria
de los banqueros son hombres, y ellos
quieren conocer sus resultados financie-
ros. Normalmente, usted quiere presen-
tarles a ellos informacién sobre lo que
quiere lograr y les decimos a las muje-
res que relacionen lo que quieren lograr
con datos financieros, o sea, la informa-
cion que requieren los banqueros.

—¢Qué oportunidades tiene una
mujer latinoamericana en este tiempo
para ser una mujer importante en el
mundo de los negocios y tener un ne-
gocio realmente grande?

—Bueno, creo que las posibilidades
son excelentes para poder ustedes ma-
nejar un negocio internacional muy
grande. Recientemente conoci a una
sefiora en Puerto Rico, gue va a con-
tar su historia en el boletin del mes de
abril. Ella me conté cémo se inicié sin
dinero, en un negocio de servicios.
Ella tenia dos nifios y los llevaba a su
empresa, trabajaba contestando el
teléfono y trabajaba en su negocio de
esta forma. En la actualidad tiene cua-

33
ICESI



tro hijas, tres de las cuales estan tra-
bajando con ella en la empresa. Ella
tiene en este momento seis tleqdqs _de
joyeria. Si se siguen Io_s tres principios
que les indiqué anteriormente logra-
ran el éxito. Ademas, traten de e_star
preparados para leer todo lo po;lple,
para recibir informacién, para asistir a
conferencias de este tipo, para‘esta-
blecer una visién y ser muy pe_r-snslen-
tes, hay que reconocer también que
habra muchos obstaculos para salvar.
Es refrescante venir aqui y ver a
Rodrigo y a mis otros colegas de dife-

rentes paises, porque todos pensamos
de la misma forma y es realmente reno-
vador ver esto en nuestros paises; sin
embargo, hay muchos obstaculos que
vamos a encontrar dia tras dia, traba-
jando sobre esta idea del Espiritu Em-
presarial. Bueno, con esta idea de ser
muy persistentes nunca escucho a la
gente que es negativa, siempre hay gen-
te que dice: “No, usted no puede_a ha‘n'cer-
lo, no va a funcionar, es imposible”; yo
simplemente no los escucho y trato dg
rodearme de personas positivas que di-
gan: “iSi se puede hacer!”

LA COMPETENCIA A CONCEBIR

Y EL ESPACIO DE SI MISMO:
ELEMENTOS DE SOSTENIMIENTO AL SISTEMA
DE ACTIVIDAD EMPRESARIAL

(Intervencion)

LOUIS JACQUES FILION

Ph.D. en Espiritu Empresarial de la Universidad de Lancaster, Gran Bretafa. Dirigi¢ la Maestria
en Gestion de Pequefas y Medianas Empresas de la Universidad de Quebec a Trois—Rivieres,
desde 1986 hasta 1989.

Sus areas de investigacion son Teoria de Organizaciones, Metodologia de la Investigacion,
Sistemas de Actividad de los Empresarios, Espiritu Empresarial y Estrategia de Pequefios
Negocios.

En la actualidad se desempena como Profesor Asociado de Administracion especializado en
Espiritu Empresarial, Politicas de Negocios y Pequefias Empresas en la HEC (Escuela de
Altos Estudios Comerciales, Universidad de Montreal).

Doctor Rodrigo Varela, profesores,
empresarias, empresarios, estudiantes,
amigos, seforas y sefores.

Estoy muy contento de estar con us-
tedes hoy. Vengo de Quebec Canada, y
es para mi muy agradable estar en la
verdadera América Latina.

Yo he trabajado en la Escuela de Al-
tos Estudios Comerciales (Ecole des
Hautes Etudes Comerciales, en fran-
cés), pero prefiero la traduccion en in-
glés de H.E.C. que es: Hottest Entrepre-
neurship Classes; desde hace un afo
trabajo con la Universidad de Montreal.
En la Universidad de Quebec participé
en el desarrollo de la primera Maestria
en Pequenas y Medianas Empresas en
Canada, que sigue siendo una de las
pocas en América del Norte. En ella, a
principios de los afos 80, nos interesa-
ba mucho desarrollar modelos para en-
sefarles a los j6venes estudiantes como

ustedes, cuales eran los procesos para
convertirse en empresario, y para mi era
muy interesante puesto que fui criado
en un medio empresarial, ya que mi fa-
milia tenia empresas. Yo empecé a ma-
nejar empresas desde muy joven, (16
afnos) y a los 18 anos tuve oportunidad
de fundar mi propia empresa. Nuestra
actividad era comprar las empresas que
estaban en dificultades, ponerlas a fun-
cionar bien nuevamente y luego vender-
las. Durante muchos afnos fui mas em-
presario que estudiante, puesto que
pasaba mucho mas tiempo dirigiendo y
manejando empresas que estudiando,
y creo que por ello fui un pésimo estu-
diante.

Una cosa que me interesaba mucho
en esos afos durante los cuales traba-
jaba con familiares y otras personas en
estas pequerias empresas era la identi-
ficacién de modelos que nos permitie-
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