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Galver

Fabricay comercializa productos paracomedor,
dormitorioy bano. En 1991 solo hacia almohadas.
Desde el 2005 factura un millén de délares al aino.

Il'i 1 Pz

Yo proveedor

Clientes: Saga, Tottus, Metro, Wong...ademas de
clinicasy cadenas de hoteles. Segiinlademanda,
sunumero de empleados (15) se puede duplicar.

Termind Administracion para vender almohadas. Su papa creia haber descubierto un nicho
de negocio, ella lo amplié. En algin momento llegaron a pagarles con sacos de pimienta

“A todo hay que sacarle el lado bueno”

ANTONIO ORJEDA

Ana Maria tenfa un problema de
alergiasysus papasselallevaron
a EE.UU. Era1990, las almoha-
das en el Peri1 eran un desastre,
supapa sufria harto paradormir.
Eseviajele cambiarialavida (ato-
dalafamilia).

Galver es el nombre dela em-
presaqueintrodujoaquilasalmo-
hadasdefibradepoliéster. Galver
resulta de la fusion de Galdos y
Verastegui, los apellidos de Ana
Maria, gerenta de Ventas y res-
ponsable de que la oferta original
de este negocio se multiplique.

Todo empezé porque su papa
no encontrabaunabuenaalmo-
hadaparadormir.

Claro, y nos convertimos en los
pioneros en usar fibra de poliés-
ter. Ac4, entonces, se usaban al-
mohadas de algodén, que hoy
son totalmente obsoletas. Eran
almohadas duras, pesadas, se
hacian bolas y, en un hotel en
EE.UU., cuando mi papa se me-
tib enlacamay pudo dormir pla-
cidamente con una almohada
rica, suave...

iNotuvomejorideaque abrirla!
Lacortd, abrié y mir6; y comenzé
ainvestigar. jAcd no habia almo-
hadas comoesa!

Sucuriosidadlohizollegarhasta
ese proveedorde almohadas.
Exacto. En esa época no ha-
bia Internet, asi que regresé a
EE.UU., fue a las tiendas, che-
qued etiquetas y comenz6 a lla-
mar, bueno, ahientré yo: porque
mi papinohablainglés. Asiem-
pezd todo.

Estaba por acabar la universi-
dady, sin pretenderlo, terminé
metidaenunnegocio familiar.
Como mi papa tenia su oficina
(entonces era asesor de empre-
sas), siempre me llevaba; ahi
vefalo que él haciay siempre me
encantd. Somos una familia bas-
tante unida, asi que tampoco me
parecié rara la idea de trabajar
con él. Ademads, nosotros empe-
zamos con lo de las almohadas
paraver qué tal; al principio, lla-
mando alos amigos, ya después
noslanzamosalas tiendas.

Esofuehace16anos,ustedtenia
23, ¢nole provocabatrabajaren
unaempresayaestablecida?
Para entonces yo habia hecho
mis practicas en Industrias Ne-
talcoy, si esto no funcionaba (el
negocio familiar), ahi tenfa mi
cartoncito; hubiera empezado a
buscar, pero felizmente nos fue
bien. jFuimos los primeros! Asi
que entramos a tiendas. Yo no
sabia nada denada, al principio
hastame dabavergiienza hablar
con las compradoras, pero des-
pués —con la experiencia— una
se suelta, hablas con todo el
mundo.

[

JUAN PONCE

i

VALIO LA PENA. Fue con unos US$5.000 que su papa importé por vez primera fibra de poliéster y revoluciond
el uso de las almohadas en el pais. Ella, el afio pasado, tuvo vacaciones “después de una eternidad”.

Nombre: Ana Maria Galdoés
Verastegui.

Colegio: Reinadelos Angeles.
Estudios: Administradorade
empresas de la Universidad
del Pacifico.

Edad: 39 afios.

Cargo: Gerentade Ventasde
Galver.

¢Comofuelaprimeravez?

iMe lanzaron al ruedo! (rie)...
Medijeron: “Anda, ofrece, estos
son nuestros productos, estala
lista de precios”... y mi primer
cliente fue Hogar. Imagino que
del terror debo haber sudado co-
mo loca.

Fueron los pioneros, no tarda-
ron enentraraHogar, Oeschle,
Monterrey... empresas que en
los 90 quebraron. ;{Cémo los
afectéesehecho?

jHorrores! En el caso de Hogar,
por ejemplo, tenfa una cantidad
de letras por cobrary me dijeron:
“Sacalo que puedas delatienda
porque vamos a cerrar, asi que
saqué un juego de sala, de come-
dor, alfombras”... pero llega un
momento en el que ya no nece-
sitas cosas. Necesitas pagara tus
proveedores, a tu gente...

¢Quéhicieron?
Pasamos por esa; Monterrey nos
pagd con pimienta, jpimienta!

¢ 0 sea que, ademas de almo-
hadas, comenzo6 avender mue-

Una de las
desventajas de
tener tu negocio
Propio es que
amaneces, te
levantas y te
acuestas con
problemas

bles, pimienta...?

No, los muebles nos los queda-
mos nosotros y, la pimienta, mi
papé se lavendi6 a un ex cliente
suyo, pero por supuesto que eso
nos afecté: entonces no se ha-
cfanlos depbsitos en los bancos,
asiqueyoibatodaslas semanas

conmis facturas por cobrar. Fue
bien dificil! Cuando empiezasde
cero, todo te cuesta: yo hacia mi
cola—detras deveinte mil provee-
dores—y cuando llegaba ala ven-
tanilla: “Ay, no estd su cheque”.
iTres horas perdidas! Entonces
no habia el ‘boom’ de las ‘mer-
caderistas’ —las chicas que van
a la tienda, limpian, acomodan
la mercaderia, cuentan, hacen
la reposicién—, asi que yo iba a
la tienda... Pero eso te ayuda:
aprendes, ya sabes como tratara
tupersonal, hasta donde exigirle;
iporque yo hacia hastalos despa-
chos! Yo llegaba con mi camio-
neta, bajabalos paquetes...

¢Entonceseraflacacomoahora?
No, jera més ‘tacuchi’! (se mata
derisa)... Y, al final, tus clientes
se dan cuenta del servicio que t
les das, porque esto es unalucha
diaadia.

Cuando comenzaron a quebrar
las empresasy ustedes recibian
por pago objetosy no efectivo...

iO cero pago!

Cuando eso pasaba, a la vez
tenian que cumplir con sus pro-
veedores. Teniendo en cuenta
que usted vivia con sus padres,
¢cual era el ambiente en casa?
¢Serespirabael problema?

No habia ambiente de pleito, pe-
ro la preocupacién si daba vuel-
tas. Esa es una delas desventajas
de trabajar en tu propio negocio:
amaneces con el problema, estis
conel problemayteacuestas con
el problema. Es distinto que tra-
bajar para otro porque, si bien
tienes una responsabilidad, se
cierra la chingana y te olvidas;
pero, en nuestro caso, nos senta-
bamos a comery seguiamos ha-
blando del tema... Es dificil.

Anos después, convencieron
a su hermano -que trabajaba
paraotros-paraqueentraseala
empresa. Todasufamiliaestaba
yametidaenelnegocio, ;quéha
sidolomasbravodeello?

A mino me afecta hablar todo el
dia del trabajo, podemos tener
cuarenta mil discusiones, man-
darnos al diablo —con miherma-
no, conmipapa, lostres—pero, al
final, te olvidas.

¢Coémo han enfrentado el tema
generacional, porque -por lo
general- “papa lo sabe todo” y
usted y su hermano son admi-
nistradores de profesion?
Si,unpocoerapapilosabetodoy
ipapalo quiere hacertodo! A élle
ha costado dejarnos hacer. Pero,
como tiene un montén de expe-
riencia en la parte financiera, él
lasigueviendo, yregio. Cadauno
tiene definido cudl es su trabajo,
y estamos recontra vinculados.

Puntoclave,porqueunproblema
comun en las empresas familia-
res eslafaltade comunicacion.

iTe cuesta! Porque, con todos los
problemas que tiene uno, a veces
sete pasan cosas.

¢Comoloresuelven?

Tenemos reuniones cada sema-
na, nos mandamos e-mails para
todo—ja pesar de que estamos en
el mismo edificiol- porque las
palabras se las lleva el viento y,
los papelitos, también.

Empezaron en su casa, cuanto
tiempo pasé hasta que abrieron
supropiaplanta?

Enla casa trabajamos porlo me-
nostresafios, mimamayaestaba
loca: noteniasala, notenia come-
dor, jtodo estaba lleno de telas!

Los vecinos, ademas, los odia-
rian por la bulla que harian sus
magquinas.

iTambién! (rie)... Pero, en ese
entonces, los que tenian grupo
electrégeno también hacian un
montén de bulla.

En octubre del afo pasado a
su padre le diagnosticaron una
enfermedad, ¢ comohaafectado
esolamarchadelaempresa?
Nos hemos tenido que repartir
su trabajo, aunque él sigue vien-
do cosas. jGracias a Dios existe
Internet!

Ademas de la gerencia de Ven-
tas de Galver usted estaacargo
de todo lo referente a la salud
de su padre. Desde octubre,
entonces, usted conduce dos
empresas.

... Ha sido bravo... Los tiltimos
meses he sentido que no he tra-
bajado al 100%, no he atendido
micampafiade Navidad comoyo
hubiera querido.

Contradictorio, ¢ no? Porque si
bien dice no haber trabajado al
100%, sitomamos en cuenta su
preocupacioén porvereltemade
supadre, usted, enrealidad, qui-
zashatrabajadoaun200%.

Si... y eso, por otro lado, me ha
ensefiado a delegar. Como todo
enlavida:las cosas pasan por al-
go,yatodohayquesacarleellado
bueno, jatodo!

Empezaron haciendo almoha-
das. Hoy, si han ampliado su
ofertaasabanas,cubrecamas...
es porque cuando un cliente le
preguntaba si Galver hacia tal
cosa, ustedlerespondia...

iQue si! (rie)... y ya después me
lasarreglaba cémo.

¢Como era cuando regresaba
a la empresa? ¢{Qué pasaba
cuando le decia a su papa que
ademas tenian que hacer tal
cosa...

Eltambién es asi. Entonces, per-
fecto, ja darle solucién al pro-
blemal! “;Ya te comprometiste?
Ahora anda, buscalatela, busca
esto, buscalootro...”. jNadaes fa-
cil! Crecer, cuesta. [ |

devista

;Y tu gente, qué?

Inés
Temple
Administradora*

Domingo en la noche. Miguel,
un joven y brillante ejecutivo,
revisa mentalmente su agenda
delasemana. Le han encargado
presentar el plan comercial para
suproductoestrellayesolo tiene
muy motivado.

Ellunes porlamafiana, mien-
tras lee el diario, descubre sor-
prendido que su empresa fue
vendida. El no sabia nada al res-
pectoy se siente traicionado. Lo
embarga la incertidumbre y su

foco de preocupacién pasaa ser,
como es légico, su futuro profe-
sional, el de su personal y el im-
pacto que esta operacién tendrd
enlavidadetodos.

Como él, en su oficina todos
sienten ansiedad, tensién, rabia,
miedo y decepcién. Miguel logra
cumplir su agenda con bastante
esfuerzoyaque, enlomadsintimo,
losretos, el mercado, lacompeten-
ciaylos clientes pasanaserahora
segunda prioridad frenteala gran
pérdida quessiente: jSufuturotaly
comolotenia planeadonovamis!

Mientras tanto, los gerentes
se abocan a resolver los ‘priori-

El éxito o
fracaso de cambios
que generan
incertidumbre
laboral depende de
las acciones que las
empresas tomen
con su personal

tarios’ temas operativos, funcio-
nalesy financieros, e insisten en
comportarse como si nada hu-
biera pasado. Tratan los temas

derecursos humanos desde una
perspectivanuméricaya puertas
cerradas, al tiempo que esperan
que las cosas “se calmen por si
solas” ya que “el tiempo lo cura
todo”. Creen que anunciando
que no habrd muchos despidos
la gente estard tranquila.

Asi, actuando con miopia
organizacional, o por simple
desconocimiento de las mejo-
res practicas de liderazgo para
conducir una transicién, los li-
deres optan por ignorar y, por
tanto, prolongar el sufrimien-
to, la frustracién yla desmotiva-
cién organizacional eindividual.
La actitud de dejar para después
los temas de las personas causa,
obviamente, un gran efecto en el
climay, por ende, enla producti-
vidad, lo que pone en serio ries-

go el éxito de la operacién de in-
tegracion.

Mucho se habla hoy de coémo
sesientenlos clientes frentealas
fusiones y adquisiciones de em-
presas representativas, pero po-
co se discute y menos se hace pa-
raayudaralosempleados.

Validary tratar de minimizar
la incertidumbre y la sensaciéon
dedesamparo, yactuar al respec-
to con seriedad y respeto, es de
responsabilidad e interés tanto
de quien vende como de quien
compra empresas ya que estas
son exitosas gracias al esfuerzoy
dedicacion de personas de todos
los niveles enla organizacion. Es
el momento adecuado, ademais,
para mostrar la consistencia en-
tre lo que se predica y lo que se
haceen términos derespeto.

Y es que las personas necesi-
tan acciones rapidas y esfuerzos
bien estructurados que las ayu-
den amanejar el proceso de tran-
sicién para poder luego decidir
adaptarse al nuevo contexto.

El éxito o el fracaso de fusiones
y adquisiciones u otros cambios
que generan incertidumbre labo-
ral es determinado por las accio-
nes que las compafiias asumen
respectode susequipos, susejecu-
tivosy su personal. Las metas esta-
blecidas se materializaran siy so-
lo silos empleados como Miguel
sienten que pueden confiar en el
nuevoduefio, su culturayvalores,
ydeciden alinearse con el plan es-
tratégicodelaorganizacion. m

*PRESIDENTA DEDBM PERUY DBM
CHILE.




