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Yolanda Benavides Spa

Conunainversion de US$400, Yolanda empezé
en 1972 brindando servicios de tratamientodela
piel enuno de los cuartos de su departamento.

Saludable siempre

En el 2007 facturé S/.180.000. Este afio prevé crecer
10%. Hoytiene 15 cosmiatras, hamultiplicado sus
tratamientosfacialesy corporales.

Se declara una de las pioneras de la cosmiatria en el pais, hoy lidera un rankeado spa. Empezd
en su departamento a fines de los 80, con apagones. Las clientes tenian que subir 14 pisos

“Mi primer local fue ‘gracias’ a Alan”

ANTONIO ORJEDA

Yolanda Manrique tenia 17 afios
cuando partié a Buenos Aires.
Alla se hizo cosmiatra. Regreso,
se casé. Desde entonces es Yo-
landa Benavides. Desde siempre
quiso dedicarse a esta profesion.
Sus clientas saben queamalo
quehace. Prueba deelloeslalla-
mada quele hiciera una deellas
cuatroafiosatras. Caminoala zo-
naindustrial de Villa El Salvador,
habia visto a una ambulante que
ofrecia caramelos. Surostro era
presa del més brutal acné. “jAsi
nadielevaacompraraesa chical
Yolehedichoquetevayaaver”,le
informé. La chicallegé. “{Todas
nos pusimos a trabajar! No sabes
cémo quedd”. Semanas atrés lle-
g6 un correo a la pagina web de
Yolanda Benavides Spa. Era esa
chica, quele cont6 que se estd ha-
ciendo cosmiatra. Yolanda no sa-
biadeellahace cuatroafios. Nole
cobré. “Uno tiene que dar”, ma-
nifiesta. Ellaamalo que hace.

¢Aquéjugabadenina?

jA la peluqueria! Peinaba a mis
mufiecas, a mis hermanas;
siempre trataba de arreglarlesla
cara... Mimamime dice: “{Siem-
preibasal colegio con un peina-
do diferente! “.Yo agarraba sus
cremas, melas echaba...

Poreso, cuando le plante6 asus
padresirse aBuenos Aires para
estudiar cosmiatria, no hubo
ningunreparo.

Mi papé queria que estudiara Ad-
ministracién de Enfermeria. El
decia: “{Quévasaserpeluqueral”.
Peroalldla cosmiatria eraotra co-
sa, no bastaba con que te gustara,
habia que especializarse.

Alla tenia trabajo. ¢Por qué
regres6?

Porque me casé (conun peruano
que conocidé en Buenos Aires).
Ademis, nunca pensé en que-
darme, acd era donde yo queria
estar: quiero mi pafs, extrafiaba
mucho amifamilia. Deseabaha-
ceralgoaci. jEraunreto!

Asi fue que un cuarto de su
departamento en el Conjunto
Residencial SanFelipe se convir-
tiensucentrode operaciones.
Si.

¢Quiénes fueron sus primeras
clientas? ¢Susvecinas?

No. Estando en Argentina yo
comencé a ganar clientes. {Mira
desde dénde los traigo! Empecé
ganando clientes peruanos. Yo
he atendido a los Belmont, a los
duefios de Unique —Janine, la
actual gerenta general, tenfa 7
afos cuando alld yo atendia a sus
papas—. Pero antes, yo acé traba-
jé en Helena Rubinstein. Estuve
afio y medio, pero la familia es
importante, y mis hijos estaban
chiquitos. Tres afios, uno; y el
otro, meses.

RICHARD HIRANO

GOLPE ENSENA. Estudiaba en Buenos Aires cuando la dictadura de Velasco le alterd la vida. No le llegaba el
dinero que le enviaba papé. Tuvo que trabajar. Yolanda se pag¢ los estudios, aprendié a valerse por su cuenta.

Las clientas
tenian que
subir j14 pisos!
Las esperaba
con agua, con
caramelos... era
angustiante. ‘jSolo
porque eres tu
vengo!’, decian

¢Yaensucasa,comohaciapara
cuidarlos mientras alavezaten-
diaasusclientas?

Fue dificil, aunque siempre tu-
ve una empleada. Me levantaba
muy temprano y trataba de dar-
les todo. Todo lo dejaba ordena-
do. Soymuydisciplinada, y sabia

que tenia que darles ese apoyo,
pues siempre he creido que un
nifio bien criado serd de grande
una buena persona... Salia siem-
preaverlos mientrasdejabaala
clienta conla mascarilla o conel
vaporizador. Yo siento que ellos
han crecido conmigo. Mi esposo
también me apoyé mucho. El es
ingeniero electrénico, y repara-
ba mis equipos cuando se ma-
lograban. Aqui todo ha sido muy
familiar.

Fruto de ello: enlos 80 usted ya
eraunacosmiatrasolicitada.
Toma en cuenta que una clienta
te toma una horay cuarto, yllegd
un momento en que tuve a diez
aldia, doce, jhasta quince! Yo tra-
bajabal2horas.

Ytodasibanasudepartamento.
Si.

¢Podemos decir, entonces, que
si no fuera por Sendero Lumi-
noso, usted no habria abierto su
primerlocal?

Mi primer local fue ‘gracias’ a
Alan Garcia (rie)... Yo vivia en
el decimocuarto piso jy empeza-
ron los apagones! En esa época
no eran tanto por Sendero, sino
porque habia problemas con la
energia eléctrica... Las clientas
tenian que subir {14 pisos! Yolas
esperaba con agua, con carame-
los... era angustiante. Y cuando
llegaban, me decian: “jSolo por-
que eres ta vengo!”. Cuando la
cosaseagudizo, enel 89, busqué
unlocal.

Desde que abrié su primerlocal
sehamudadounascincoveces;
siempre paracrecer.

Siempre. Al principio nos fui-
mosa San Isidro, con una amiga

Nombre: Yolanda Manrique
Casapia, “pero comercial-
mente soy Yolanda Benavi-
des. Tomé el apellido de mi
esposo”.

Colegio: San Vicente de Paul
de Arequipa.

Estudios: Tras cinco ciclosde
Administracion de Enferme-
riaen el Instituto Cosmética
Cientifica, en Buenos Aires,
Argentina, se pas6 a Cosmia-
tria. También alla, en el Hos-
pital de Clinicas José de San
Martin, se especializé en
peeling e hidratacién de piel.
Edad: 59 afios.

Cargo: Propietariay gerenta
general de Yolanda Benavi-
des Spa.

compartimos la casa. Ahi tenia
dos habitaciones donde aten-
der, perocrecimisymefuia San
Borja, erael distrito més céntrico
tanto para mis clientas de La Mo-
linayde San Isidro.

Si se habian dado el trabajazo
de subir apie 14 pisos,como no
ibanairporustedaSanBorja.
Siempre me he preocupado por
ellas.

En paralelo, eso debe haber
potenciado suautoestima.

Esa confianza que tienen en ti
te obliga a ser mas responsable.
Siempre les he dado lo mejor
demi.

Sus hijos fueron creciendo vy,
en un principio, ninguno queria
sabernadade suempresa.

Los entendia porque eran chiqui-
llos, estaban en otra onda.

Claro, pero se hicieron profe-
sionales y el sueio de muchos
padres es que sus hijos conti-
nldiensuempresa.

También tengounanifia.

Ellase convirtié ensuesperanza.
De nifia le encantaba, agarraba
las maquinas, un dia quiso sacar-
lelas espinillas aalguien. Ahora
le gustamas el disefio.

Sehanrevertidolas cosas:ahora
son sus hijos hombres quienes
estanasumiendolaempresa.
Si, ahora trabajan conmigo y
estoy feliz... Es que creci tanto,
ique no me daba el tiempo! Y he
aprendido quela tinica forma de
crecer es aprendiendo a delegar.
Yo les tengo confianza, y ahora
les puedo dar la oportunidad pa-
raque se puedan desarrollar.

Sus pacientes vienen en busca
deterapiasderejuvenecimiento.
¢Como entenderesademanda?
¢Esunno querer asumir laedad
queunotiene?

No creo que la gente no quiera

aceptar suedad. Yopiensoquelo
que la gente quiere es verse bien
isiempre! Yo tengo clientas de
ochentay pico afios que vienen,
se ponen cémodas y me dicen:
“Este es un dia para mi”. Es su
dia, y el hecho de que acudan a
ti hace que sientas una satisfac-
cién muy grande; y te buscan no
porque no quieran envejecer,
sino porque se quieren sentir
bien,loquealavezteayudaano
envejecer.

&Y cuales ensucaso? Este aino
cumple 60.

El otro dia mi hermana me dijo:
“iOye, qué vas a hacer por tus
60!”. Es que yo me siento de 45
(rie)... Todo depende de como te
sientas. Hay gente de 30 que se
siente de 40. La energia hace el
estado animico.

Usted a sus clientes les brinda
tranquilidad.

Ellos quieren descansar, rela-
jarse...

Sin embargo, uno de sus veci-
nos esta remodelando su casa
yelruido de los taladros nos ha
interrumpido toda la entrevista.
¢Esonorompe sutranquilidad?
¢Nohace quele provoque ‘darle
vuelta’ aquien causaesto?

No. Yo también construi, tam-
bién hice ruido. Asi que traslada-
mosalclienteaunsitioopuestoa
este. Cerramos las habitaciones,
ponemos la musica y los aisla-
mos del ruido.

Entiende porque en su cre-
cimiento usted también hizo
ruido. Parausted, antetodo esta
elrespeto.

Asi es. Todos tenemos que cre-
cer, y para eso uno debe tener
consideracion, respeto. Claro, si
se hace necesario, hablo con los
sefiores de la construccién y les
explico que tengo un paciente.

¢Ylehacencaso?
Algunas veces (rie)... Segtin el
maestro de obras que me toque.

Empezé en un cuarto de su
departamento, ahoratiene este
spa.¢{Comosesiente?

Muy satisfecha, y con muchas
metas por delante; porque sino
tienes metas y proyectos, empie-
zas aagonizar... Eso significaria
que te estd llegando la hora de
descansar, y no. Aunque ahora
yoyaestoy un poco masrelajada:
tengo a mihijo enla parte admi-
nistrativa, tengo un muy buen
equipode trabajadoras.

¢Por qué le puso su nombre al
spa? ¢Noesdemasiadoego?

iNunca le puse nombre! (en el
frontis de su local no hay letre-
ro alguno). Resulta que cuando
atendia a una paciente y la lla-
maban, decfan: “Estoy donde Yo-
landa Benavides”... De pronto, el
nombre se hizo solo. (]

devista

Hazte famayy ...
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Cuando un familiar querido ne-
cesita cirugia para recuperarse,
¢como buscamos al mejor ciruja-
no? Tipicamente, preguntamos a
otros médicos y amigos por quién
es “elmejor”. Luego de investigar
su trayectoria y reputacién, escu-
chamos sus planteamientos. Si
nos convence, jponemos la vida
de nuestro familiar en manos de
quien hastahace poconos erauna
persona totalmente desconocida!
Lo mismo hacemos cuando

contratamos profesionales o servi-
cios. Buscamos alos que nos refie-
ren como alos mejores, a quienes
vienen antecedidos por su buena
reputacion.

Sabemos quelaimagenylare-
putacién son generalmente muy
subjetivas —y no siempre justas—
ya que dependen tanto de hechos
reales como de la percepcién que
otros tienen de nosotros. Pero no
estd de mas recordar que, al final
del dia, los demas siempre nos
medirdn con la vara de los valo-
resydenuestra contribucién real.
Nuestra ética, profesionalismo e
integridad en todos los campos de

nuestra vida, tanto profesional co-
mo personal, serdn los que hagan
ladiferenciaen términos del valor
de nuestro nombre, reputaciény
marca profesional.

Obviamente, nadie puede pre-
tender parecer un buen profesio-
nal sin serlo: no se puede enga-
far a todos mucho tiempo. Sin
embargo, en mercados laborales
que se vienen tornando tan com-
petitivos como el nuestro, nosolo
hay que ser bueno, sino también
demostrarloyhacerlodiaadia, de
manera consistente. Esono signi-
fica alardear de éxitos o logros, ni
mucho menos repartirlos por ca-
lles y plazas con arrogancia, pero
sinos compromete a aceptar que
nuestra reputaciéon e imagen es-
tan definidas por nuestro talento,
conductayactitudes, y estas serdn

determinantes en nuestro futuro
profesional.

Para muchos, la reputacién,
buena o mala, justa o injusta, ya
estd ganada, y prefieren no saber
lo que se dice de ellos. Actian co-
mo si nada se pudiera cambiar,
dandole asi la espalda al impacto
quelamirada de otros tieneen su
vida profesional. Resignarsea ca-
minar por la vida con mala fama,
sin hacernada al respecto, equiva-
leahacerse ‘harakiri’ profesional.
Deigual modo, cuando nos equi-
vocamos es importante preocu-
parnos por aceptar y enmendar
nuestros errores y tratar de apren-
der deellos. En esta época de acce-
so inmediato a la informacién, la
impunidad no existe por mucho
tiempo y la buena fama se puede
perder muyripidamente.

Debemos reconocer, sin em-
bargo, que es dificil cambiar una
reputacién establecida, méis aun
cuandolas personasno creen mas
del 50% delo bueno que decimos
sobrenosotros, jaunquesiel 100%
delomaloquenosatribuimos!

Nuestra imagen personal, es
decir, lo quelos demés piensan de
nosotros, nace de la imagen que
tratamos de comunicar, delo que
pensamos y sentimos de nosotros
mismos. jCudntas veces he escu-
chadoa personas expresarse dura
onegativamente de si mismas sin
razén aparente, creindose gratui-
tamente malasimagenes que lue-
goson muy dificiles de cambiar!

Entonces, valela pena pregun-
tarse: ¢Como nos perciben? ;Nos
ven como profesionales capaces,
serios y dedicados o como perso-

nas informales e incumplidas?
¢Nos reconocen como personas
comprometidas que agregan va-
lor real o como aquellos que so-
brevenden su promesa de valory
actian con soberbia y arrogancia?
¢Tenemos fama de ser éticos, con-
fiables y positivos, o de ser negati-
vosyconflictivos? ¢(Nosreconocen
como correctos y transparentes o
comosinuososypococlaros? (Nos
ven como a alguien con quien se
puede hacer negocios o alguien a
quien se puede contratar?
Nuestra reputacién es una
llave que puede abrirnos o ce-
rrarnos puertas. Estd en nosotros
convertirla en la clave de nuestra
empleabilidad. [

* PRESIDENTA DE DBM PERU Y
DBM CHILE.



