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			PRÓLOGO 

			por Andy Freire

			Aunque resulte extraño, es normal que en el mundo emprendedor surja recurrentemente la cuestión de las especificidades entre los emprendimientos que llevan adelante los hombres y los que lideran las mujeres. Existe una rara obsesión por intentar analizar el gen de cada tipo de emprendimiento y descubrir sus diferencias y semejanzas. Muchas veces he sentido un cierto rechazo por ese tipo de generalizaciones ya que las considero inexactas; sin embargo, debo admitir que esa postura a veces me ha imposibilitado ver algunos matices. 

			Hace un tiempo, comencé a releer algunos casos de éxito en el mundo emprendedor. Eran textos que estaban muy enfocados en la historia de vida de quien llevaba adelante la iniciativa, y sentí que había una suerte de componente que se repetía consistentemente de un modo mucho más marcado en las experiencias de las mujeres: ese componente tenía que ver con la pasión. Cuando las emprendedoras mujeres amaban lo que hacían, era mucho más profundamente.

			La pasión —materia prima fundamental para todo emprendedor— es un «estado» al que las mujeres suelen llegar con más facilidad, porque su conexión con lo emocional es significativamente más madura y libre que en el caso de los hombres. Tienen menos barreras para explorarse, y eso las potencia enormemente. Esa conexión con los propósitos profundos, con las convicciones más auténticas, es lo que ha permitido que durante las últimas décadas grandes emprendimientos —y también corporaciones— surjan o sean lideradas de manera innovadora por mujeres en todas partes del mundo, con la tendencia de que cada vez el fenómeno es mayor. 

			La pasión mueve al planeta: permite que personas ordinarias hagan cosas extraordinarias. Encontrarla y llevarla adelante es una forma de encontrarse con lo que uno es y desea. Hacerlo tan profundamente como lo hacen las mujeres es una gran fortaleza, posiblemente la mayor que pueda existir para emprender. 

			Los párrafos anteriores los escribí hace un par de años, precisamente por pedido de Virginia, que editaba por entonces un suplemento que llevaba a la tapa el tema de las mujeres emprendedoras. No había en ese momento —y prácticamente no lo hubo hasta ahora que apareció Feminomics— un análisis profundo, amplio e integrador de la cuestión de género en el mundo del dinero y los negocios. ¿Cuáles son los desafíos y dificultades, diferentes a los de los hombres, que las mujeres deben enfrentar no solo cuando aspiran a crear una empresa sino, simplemente, cuando administran su propio dinero? ¿Dónde se originan esas dificultades? ¿Cuáles son las virtudes y potencialidades que distinguen a las mujeres y cómo explotarlas al máximo también en el campo económico? Todas esas cuestiones se abordan en este libro desde una perspectiva práctica, interesante y además conciliadora, que invita a las mujeres a cuestionar el entorno y rever mandatos, pero también a cuestionarse ellas mismas, a detectar falencias propias y conductas que deben desaprender. 

			Y si bien no está dirigido a los hombres, bien vale la pena que lo leamos también porque, en definitiva, los cambios que están produciendo las mujeres en el mundo impactan enormemente en nosotros. 

			Este libro nos invita a todos a la reflexión sobre esos cambios que estamos atravesando juntos. 

		


		
			INTRODUCCIÓN

			NOSOTRAS Y EL DINERO

			Mujer y dinero son dos categorías que solo parecen combinarse con naturalidad en la idea (y práctica) de consumo. Mujer y empresa, en tanto, son dos categorías que solo parecen combinarse con naturalidad en la idea y práctica del trabajo. Cientos de estudios confirman una y otra vez que las mujeres tenemos una influencia determinante o ejercemos directamente el 80% de las decisiones de compra de los hogares. En el mismo sentido, otro aluvión similar de estadísticas da cuenta del ingreso masivo de las mujeres a la fuerza laboral desde hace unos cuantos años. Pero estos datos en sí mismos, fundamentales para cualquier productor de bienes y servicios que apunte a desarrollar exitosamente su negocio, hablan poco de cómo llegamos hasta ahí y dicen menos aún de cómo seguimos. Dicen poco respecto de qué hay, además de ser amas y señoras de las compras, target predilecto de cualquier vendedor ambulante y también de las corporaciones multinacionales que se ubican siempre entre los primeros 10 puestos del ­ranking de cualquier cosa (sea fidelidad de marca, facturación o incluso ambiente de trabajo).

			Sobre todo, las estadísticas y los estudios dicen poco sobre cómo estamos pasando de ser meras consumidoras a ser tomadoras de decisión en los procesos de producción de aquello que consumimos. Podríamos —y de hecho vamos a hacerlo a lo largo de este libro— citar una tercera retahíla de informes que hablan de la brecha salarial entre hombres y mujeres, de la bajísima participación de las mujeres en cargos directivos de empresas y posiciones de poder, de la mínima cantidad de empresas creadas por mujeres que han logrado crecer, del «techo de cristal» real o autoimpuesto y hasta podríamos contar casos de superación de esas barreras y citar a «mujeres exitosas» que cuentan cómo lo hicieron. 

			Pero esos datos aislados, descontextualizados de la realidad micro de cada una, probablemente no nos sirvan de mucho. Porque toda esa información si bien describe una situación injusta, es despersonalizada. Es incompleta. No aporta realmente ninguna punta ni nos da pistas sobre cómo avanzar en nuestro propio día a día. Eso es, precisamente, lo que se proponen las páginas que siguen. Bajar a tierra todas esas problemáticas, que son tan reales y determinantes de nuestra vida, pero difíciles de modificar en lo cotidiano. Tratar de comprender —y recomponer— la cuestión de fondo que subyace a esas cuestiones y sobre la que raramente ponemos la lupa: la relación que tenemos las mujeres con el dinero, más allá del consumo. Qué lugar tiene y qué lugar le queremos dar en nuestras vidas, en nuestras ambiciones, en los proyectos, laborales y de los otros. Y en nuestro futuro, que es indisociable de lo económico. 

			Por eso este libro está pensado en tres partes o «espacios». El primer espacio, los primeros tres capítulos, está orientado a la reflexión, al análisis de la realidad externa y también al autoexamen. Es que, en cuestión de dinero, las mujeres tenemos muchos tabúes y solemos tomar caminos indirectos. Difícilmente nos concentramos estrictamente en la plata. Y no está mal, pero no hacerlo nos lleva la mayor parte de las veces a un manejo intuitivo de los recursos de los que disponemos, a ponernos metas de ahorro acotadas y a autolimitarnos en nuestros planes y sueños. No pensar en cuánto tenemos, cuánto queremos, cómo lo ganamos, cómo vamos a hacer para ganar más, cómo lo manejamos, cómo lo podemos manejar mejor, qué estamos dispuestas a ceder y qué queremos a cualquier costo no nos hace mejores mujeres, madres, esposas y amigas. Solo nos hace acomplejadas. Nos hace crecer menos. No plantearnos todas esas preguntas ni responderlas seriamente nos hace encajar en un formato social que, aunque está en mutación, sigue todavía vigente. Eso sí, nos hace cumplir con un mandato que está en tela de juicio pero no acabado y, por cierto, muy firme para nosotras mismas. Pero no pensar y actuar en base a esas preguntas y respuestas hace, fundamentalmente, que gran parte de nuestra energía y esfuerzos en materia económica se dispersen sin que los aprovechemos al máximo ­simplemente porque no tenemos clara nuestra hoja de ruta al respecto. 

			Ahí es cuando llegamos a la segunda parte o «espacio» de este libro, un manual básico para la economía personal. Son otros tres capítulos en los que no se encuentran consejos concretos de compra, venta o disposición de los ahorros, sino herramientas para aprender a tomar esas decisiones. Las mujeres tenemos un manejo práctico, intuitivo y emocional con el dinero; a veces lo administramos peor y otras mejor. Muchas veces nos equivocamos pero muchas otras tenemos grandes aciertos y, sobre todo, tenemos grandes virtudes. Por ejemplo, somos muy reflexivas y aun cuando el plan sea derrocharlo, investigamos la mejor forma de hacerlo; somos bastante cautelosas y podemos ser muy organizadas. Pero son muy pocas las mujeres que están realmente enfocadas en la cuestión económica. En generar ganancias. En lograr rentabilidades extraordinarias y hacer crecer un negocio, cualquiera sea. Esas pocas mujeres que sí tienen ese foco comparten, en líneas generales, historias particulares en las que se les ha alimentado desde niñas con una perspectiva diferente. Lo vieron en sus padres, más raramente en sus madres, y por imitación de unos y oposición a las otras, adquirieron miradas diferentes sobre el dinero y un vínculo poco usual. Pero son las menos. La gran mayoría de nosotras, y aun cuando casi todos nuestros más grandes deseos y proyectos tienen algún tipo de implicancia y hasta dependencia monetaria, realmente no ponemos el dinero en un lugar central. Es natural. Corrección: es cultural, es social. 

			Muchas pueden coincidir con lo que acaban de leer y pensar: «¿Cuál es el problema?». Es un planteo absolutamente válido y la respuesta es que no hay ningún problema mientras nos sintamos seguras y satisfechas con nuestro nivel y calidad de vida, de consumo, de ahorro y con nuestra perspectiva de futuro económico, en términos laborales o profesionales y también personales. Cuando deja de ser así, cuando la armonía desa­parece y empezamos a sentirnos limitadas, encorsetadas y hasta ahogadas entre el trabajo y nuestras casas, entre la plata que no nos alcanza y la falta de tiempo para concretar nuestros planes, porque lo destinamos a ganar la plata necesaria para poder pagarlos, ahí hay un problema. 

			El problema es aún mucho mayor si en nuestros planes está embarcarnos en esa movida tan de moda y que tan feliz puede hacernos: convertirnos en emprendedoras. Dejar el trabajo en relación de dependencia para ser exitosas trabajadoras freelance con estudio propio; armar nuestro propio negocio porque nos acabamos de quedar sin trabajo y es tan difícil conseguir otro que lo mejor es autoemplearnos. O se nos ocurrió una gran idea y nos desborda la energía porque vamos a hacer algo que nos encanta, motiva y apasiona: estamos decididas a empezar nuestra propia empresa. Si alguna de estas situaciones prototípicas es nuestro caso, no identificar el dinero como un actor central, determinante y dominante de nuestros planes, es asegurarnos 80% de posibilidades de fracaso. Sobre esto trata, entonces, el tercer espacio de Feminomics. De la economía personal al emprendimiento propio: un manual para emprendedoras novatas. Igual que el anterior es un manual muy particular porque no hay reglas, ni pasos ni ejercicios que cumplir: simplemente es una guía de herramientas que pretende ayudar a sus lectoras a tomar las mejores decisiones posibles y entender, en muchos casos, por qué tenemos la tendencia a caer en ciertas trampas y la facilidad para sortear otras. 

			En el área íntima de las finanzas personales y la economía hogareña, es para nosotras prácticamente inevitable que el peso de los factores emocionales, las prioridades derivadas de los vínculos de familia o amistad y muchas veces la necesidad de compatibilizar con otros nos lleven a decisiones poco eficientes. Se lo puede considerar una característica de género que no necesariamente está mal, aun cuando las emociones atenten contra nuestro patrimonio. Pero esos mismos rasgos que nos caracterizan en el plano personal de la economía, tomado en sentido amplio, lo cual incluye lo laboral, no desaparecen cuando se nos despierta la vocación emprendedora, cuando necesitamos generar nuestro propio ingreso, cuando se nos ocurrió «el negocio» o simplemente estamos hartas de nuestros jefes y vamos a independizarnos. Acá la cosa cambia. Si esos rasgos aceptables en términos personales son también preponderantes cuando queremos hablar de negocios, entonces se convierten en verdaderas piedras en nuestros zapatos. Nuestra dimensión emocional, la empatía de la que somos capaces, nuestras habilidades para comunicarnos, el entusiasmo y esa visión integral de los problemas que se nos atribuye no nos servirán de mucho si no nos marcamos a fuego que un negocio que no gana plata, no sobrevive. Aprender a dominar esas «cualidades femeninas», reprimirlas cuando nos pueden perjudicar y hacerlas valer cuando nos acercan a nuestro objetivo hace la diferencia entre realmente lograr lo que queremos y quedarnos en el intento frustrado. No hace falta que nos convirtamos en hombres, todo lo contrario: hace falta que sepamos explotar y cotizar nuestras características y capacidades de género. 

			Entonces, otra vez: cuánta plata tenemos, cuánta queremos, cómo la ganamos, cómo la queremos ganar, cómo vamos a hacer para ganar más, cómo la manejamos, cómo la podemos manejar mejor, qué estamos dispuestas a ceder y qué queremos a cualquier costo. Respondernos esas preguntas y actuar en consecuencia nos aportará claridad. Nos ayudará a decidir mejor, tener más control y ser más asertivas en nuestras elecciones. Implicará, sobre todo, reconocer que la plata importa, que representa algo para nosotras y que es condición sine qua non para construir nuestro futuro. 

		


		
			PRIMERA PARTE

			Hoja de ruta

		


		
			CAPÍTULO 1

			DECISIONES ECONÓMICAS (Y DE VIDA)

			Para qué y por qué

			El carro delante del caballo

			«¿Qué convendría hacer si tuviéramos un ahorro de 1.000, 10.000 o 100.000 dólares?» No debe haber economista, experto en finanzas, contador, administrador de empresas, periodista de economía o incluso estudiante de cualquiera de esas carreras que no haya recibido varias veces esa pregunta en los últimos años. Y no debe haber muchos, entre todos ellos, que hayan respondido lo mismo. ¿Por qué? Porque la pregunta, tan clara y precisa, induce a una respuesta igual de simple pero que suele ser incompleta y hasta equivocada si no se indaga un poco más. ¿Cuál es, entonces, la respuesta correcta? Por desgracia, otra pregunta: «¿Para qué?». 

			Es decir: «¿Qué conviene hacer con 1.000, 10.000 o 100.000 dólares para ser millonaria, para comprar el primer auto, para mudarnos, tener un colchón de emergencia? ¿O para dejar de trabajar, poner nuestro propio negocio, asegurarnos una jubilación temprana, construir el futuro de nuestros hijos, tener una renta que complemente los ingresos o simplemente para ahorrar sin que se desvalorice el dinero?» El planteo parece muy obvio pero no es lo que solemos hacer; no siempre pensamos y actuamos en ese orden. 

			
				
					
				
				
					
							
							En general, se entiende como lo que conviene aquello que nos lleva a acrecentar nuestro dinero en alguna medida excepcional aprovechando el contexto. Y allá vamos, muchas veces sin preguntarnos si lo que conviene nos conviene.

						
					

				
			

			El todopoderoso y muchas veces turbulento contexto nos guía. O peor: dado que el dinero como concepto a las mujeres nos interesa en general como medio para satisfacer necesidades y deseos y, sobre todo, para sentirnos seguras, tratar de decidir en función de lo que supuestamente conviene en el marco confuso y enredado de la economía actual nos espanta. En el mejor de los casos, dejamos que otros decidan. En el peor, decidimos lo que resulta más sencillo. Ni lo mejor ni lo que se supone que conviene. Mucho menos lo que nos convendría de verdad. 

			El súper poderoso contexto nos condiciona y limita. Pero lo cierto es que las decisiones económicas que tomamos, las de todos los días y también aquellas más trascendentes, persiguen, o al menos deberían, un ­objetivo preestablecido y personal. Una meta propia, a veces compartida, a veces no. Se trate de gastar, ahorrar, invertir o de trabajar o emprender un proyecto, todo paso está en línea con esas metas. Básico: ¿nos sobran 1.000 dólares o los tenemos que ahorrar? Para saber qué hacer con esa plata lo primero es definir qué queremos. Y, una vez que lo sabemos, elegir el camino que más cerca creemos que nos va a dejar de ese objetivo en vez de elegir el objetivo que es más accesible según lo que se supone que conviene.

			
				
					
				
				
					
							
							Por supuesto que la realidad en la que nos movemos y el contexto importan. Pero, a diferencia de lo que solemos creer, es una cuestión secundaria.

						
					

				
			

			No es la devaluación o la inflación la que determinan qué podemos y qué no podemos hacer, ni mucho menos determinan qué es lo que queremos. Sí determinan o condicionan, en cambio, las estrategias más eficientes para lograr aquello que nos proponemos. Si el fin de esos 1.000 dólares es pagar un viaje que calculamos nos va a salir entre tres y cuatro veces más caro, entonces tendremos que buscar la mejor forma de hacer crecer ese ahorro. Atesorar ese dinero en pesos en el colchón no sería, claramente, la idea más inteligente si estamos ante un escenario de inflación combinado con posibilidades de devaluación. Pero guardar esos dólares sin hacer nada más tampoco nos va ayudar. Podemos esforzarnos en aumentar nuestro nivel de ahorro, podemos evaluar si la tasa de interés por hacer un plazo fijo u otras colocaciones vale la pena o si es mejor apostar a un fondo común de inversión, que es algo más arriesgado, pero con lo cual se puede ganar mucho más. También valdría esperar a reunir un poco más y animarnos a invertir en bonos o en la Bolsa. O buscar la manera de generar ingresos adicionales, explotar al máximo condiciones de compra que alivianen el peso del viaje con cuotas, descuentos y millas. Cada uno de esos caminos va a estar influenciado por el contexto pero alguna posibilidad para incrementar los ahorros y pagar el viaje siempre existirá, si es que ese objetivo se mantiene firme. Podremos tardar más o menos, pero lo lograremos si es que el plan se mantiene vigente.

			
				
					
				
				
					
							
							El mensaje es evitar el error común de privilegiar la estrategia por sobre el objetivo. 

						
					

				
			

			Los cambios tan bruscos de las condiciones macroeconómicas hacen que decidamos en función de «protegernos de la inflación» o de «aprovechar la devaluación» o de sacar rédito del «retorno de las cuotas sin interés». Y perdemos el foco del objetivo que teníamos en mente. Adaptarnos nos termina llevando al ­cortoplacismo. Resolvemos en función del hoy y pensamos que mañana «ya se verá».

			Identificar claramente los objetivos, aquellos de consumo/patrimonio (de inmediato, mediano y largo plazo: un televisor, un viaje, un auto, una casa) y también los de ahorro/inversión (tanto para destinarlo a renta o a un negocio como al consumo) es clave. Pero también lo es revisarlos periódicamente y cuestionarnos si se mantienen vigentes. Esto porque uno de los principales impactos de los vaivenes tan típicos de la economía de nuestro país en el manejo de nuestras propias finanzas es que nos acostumbramos a adaptarnos al momento: hacemos lo que conviene en cada caso en vez de lo que queremos. Dejamos que el manejo intuitivo predomine sobre la planificación.

			Al final, las condiciones externas guían nuestras decisiones económicas, las de ahorro y sobre todo las de consumo. Y nos alejan de la posibilidad de alcanzar nuestros objetivos. Por aprovechar los últimos meses de «dólar barato», tal vez nos metimos en planes de 18 o 24 cuotas que implican el 20% de nuestros ingresos y nos gastamos los pocos dólares que teníamos ahorrados para viajar un mes y medio por el Sudeste Asiático cuando el objetivo prioritario de ese dinero era originalmente reunir el anticipo necesario para un crédito hipotecario. O por «aprovechar la oportunidad» de las cuotas sin interés cuando todavía tenemos inflación cambiamos el auto sin ninguna necesidad por uno que nos encanta y tiene un precio muy competitivo, pero las cuotas y los mayores gastos del flamante vehículo nos consumen gran parte de nuestra capacidad de ahorro. En pocas palabras, tomamos sin demasiada conciencia una decisión que nos aleja de la meta.

			
				
					
				
				
					
							
							Por eso sirve revisar periódicamente, y antes de tomar decisiones importantes, si nuestros objetivos siguen siendo los mismos y si lo que estamos por hacer conviene a esos objetivos o simplemente conviene.

						
					

				
			

			Se trata, en definitiva, de establecer prioridades y poner el carro atrás del caballo. En vez de pensar qué conviene dadas determinadas condiciones, es mejor pensar qué hacer para que las condiciones dadas convengan a nuestros fines. Hacer jugar las variables del contexto que nos sirven y controlar las que no, admitiendo la realidad que no siempre es la que quisiéramos. 

			Por nuestra historia económica, los argentinos muchas veces hacemos al revés. No solo le damos demasiada importancia al contexto sino que dejamos que mande. En pos de las crisis pasadas y de las que estamos seguros van a venir, privilegiamos la estrategia y no logramos afianzar la cultura del ahorro ni la de los planes a largo plazo. Nos cuesta mantener el foco y para las mujeres, aunque pueda parecer una afirmación totalmente sexista, esto es peor. ¿Por qué?

			No somos iguales

			Nos guste o no, al menos en esta cuestión, la historia y la cultura juegan en contra de la igualdad. Las mujeres tenemos mucho menos ejercicio en el manejo del dinero y del poder. Es una cuestión de experiencia adquirida y transmitida. Nos faltan años de práctica y ejercicio. 

			Aunque generación tras generación se van produciendo cambios y son notorias las transformaciones en muchos ámbitos en los que la mujer se incorpora masivamente —por ejemplo, un estudio llevado adelante por el National Center for Women and Policing (1) descubrió en 2003 que las mujeres somos mucho menos propensas a caer en excesos del uso de fuerza y mucho más efectivas en diluir la tensión que en combatirla, por lo que costamos a los Estados entre tres y cinco veces menos en juicios—, lo cierto es que la información heredada en materia económica es más reducida. Los modelos ahora son muchos y a veces contradictorios. Las mujeres avanzamos cada vez más en todos los terrenos, somos productivas, generamos riqueza y también disponemos sobre esa riqueza. Sin embargo, nuestra relación con el dinero no es lisa y llana. No fluye con naturalidad. Por el contrario, es compleja y muchas veces forzada. A pesar de todos los logros, de todos los avances, nuestros y de las sociedades en las que nos desarrollamos, el vínculo de las mujeres con el dinero sigue sin ser fácil. 

			Por un lado, es más libre y eso nos beneficia. Tenemos permiso para que la plata no sea una cuestión central en nuestras vidas. Mientras el modelo masculino —aunque también en mutación— sigue siendo claro y contundente y su mandato de proveedor se mantiene prácticamente inalterable, el mandato tradicional de las mujeres se resquebrajó y no fue reemplazado. Eso nos da mayores permisos. La sociedad aplaude a las mujeres que se realizan profesionalmente, desarrollan carreras exitosas, alcanzan posiciones de poder o tienen buenos resultados con sus propios negocios. Pero —ventajosamente para nosotras— en ningún momento condena a la que elige no trabajar o prefiere mantener una actividad laboral en segundo plano respecto de su vida familiar o incluso manifiesta un total desinterés por la cuestión económica, incluyendo su propio patrimonio. Más aún, si bien la sociedad aplaude a aquellas que sí han obtenido logros en el terreno laboral o empresario, la ambición en las mujeres es vista como una característica masculina. Y a veces, las propias mujeres sienten la necesidad o asumen esa supuesta masculinización como forma de «hacerse valer» entre sus pares hombres, para lidiar con ellos de igual a igual.

			El modelo que teníamos, que indicaba que no era tema nuestro o solo lo era para casarnos con un «buen partido», colapsó y no se reconfiguró en uno único. Eso implica una oportunidad maravillosa y una libertad única para construir nuestro propio camino. Pero esa libertad es también lo que hace que, en términos generales, no concibamos al dinero como una de las cuestiones centrales a enfocar cuando nos embarcamos en cualquier tipo de proyecto. Y, aunque suene absolutamente romántico y altruista decir que «la plata no importa», no tener una real dimensión de lo determinante que puede resultar en la posibilidad de concretar o no lo que imaginamos, solo hace que nos frustremos, que deleguemos, que nos rindamos y que terminemos abandonando.

			
				
					
				
				
					
							
							Lo concreto es que las mujeres, para bien y para mal, no tenemos hoy un mandato claro respecto del dinero.

						
					

				
			

			Acostumbrarnos a este ejercicio de indagación interna es particularmente útil en nuestro trabajo y negocio, actual o futuro. Entender cómo operamos, qué nos mueve, para qué tomamos tal o cual decisión económica y también por qué, nos allana el camino para plantearnos mejor nuestras expectativas y ser más efectivas a la hora de diseñar estrategias y resolverlas. 

			Necesidades, oportunidades y deseos

			En definitiva, la respuesta a esas preguntas es en gran medida lo que determina nuestros resultados. Con mayor o menor grado de conciencia, las mujeres tomamos las decisiones económicas impulsadas por lo que percibimos como una necesidad, una oportunidad o un deseo. No siempre, y sobre todo en las más jóvenes, esta motivación está bien identificada pero aun así resulta fundamental en los cursos de acción que tomamos. El deseo se enmascara demasiadas veces detrás de la necesidad y otras tantas se viste de gran oportunidad. 

			Esta «confusión» es común a todos los seres humanos —y el marketing se encarga de que así sea— pero particularmente en las mujeres es más marcada. Se debe a la relación que las mujeres tenemos con el dinero, cuyo atributo principal desde el punto de vista femenino es otorgar seguridad y protección, por lo cual la tendencia a justificar nuestras acciones con el mero argumento del deseo nos parece desubicado y provocador. De ahí que en aquellas pocas oportunidades en las que lo hacemos, nos digamos a nosotras mismas «después de todo, me lo pago yo sola y me lo merezco». 

			Con lo poco razonable que eso resulta, no es lo peor. Lo peor es cuando disfrazamos esas decisiones movidas por la culpa (¡gran rasgo femenino en cuestiones de trabajo y dinero!). Nos convencemos de que trabajamos mil horas porque realmente necesitamos el aumento que viene con el ascenso y no porque tenemos la ambición de ascender —de hecho, en el fondo estamos dispuestas a aceptar un sueldo menor al de quien ocupa ahora esa posición—, o gastamos más de lo conveniente en una tablet para nuestro hijo «porque lo va a ayudar a estudiar» y no porque realmente nos da un enorme placer darle el gusto. Esta fusión de deseos, necesidades y oportunidades es también muy fácil de advertir entre quienes deciden emprender o están lidiando con los primeros pasos de un proyecto propio. Se supone que hablamos de mujeres que tienen mayor claridad en cuestiones económicas pero no siempre es así. 

			En la Argentina, el 13% de las mujeres entre los 18 y 64 años desarrolla alguna actividad emprendedora, es decir, está intentando su propio negocio. (2) En su gran mayoría, estas mujeres están motivadas por la necesidad económica. Esto significa que lo que motoriza sus planes —y presumiblemente también orienta sus decisiones de consumo o inversión en el hogar— es la necesidad de generar ingresos creando el propio empleo. Es evidente en estas situaciones que el objetivo primordial es obtener un resultado económico positivo, por lo que en primera instancia, la viabilidad del negocio suele contar con buenas chances. Un poco por la característica intrínseca de las mujeres a evitar riesgos mayores y otro mucho por la imposibilidad real de asumirlos, en la mayor parte de estos casos el plan suele avanzar sobre bases relativamente seguras. Las proyecciones son realistas y, por lo general, el emprendimiento está asociado a algo que se conoce aunque no necesariamente implica vocación ni despierta entusiasmo.

			
				
					
				
				
					
							
							El foco tan claro en el resultado económico es, sin duda, una variable que contribuye positivamente para alcanzar el objetivo en un primer momento. Sin embargo, si esa motivación original no evoluciona y no se combina con otra serie de factores, puede convertirse también en el motivo que da fin al proyecto.

						
					

				
			

			Es frecuente que este tipo de emprendimientos, cuyo surgimiento es bastante típico en épocas de crisis o tensión económica en el país, desaparezcan porque no logran superar la adversidad del contexto económico o, en el mejor de los casos, porque esa necesidad original se empieza a resolver de alguna otra manera: se recuperó el empleo en relación de dependencia, algún otro integrante del hogar obtuvo una mejora de ingresos, se «volvió a la normalidad»… y con eso el negocio propio termina perdiendo vida. Claro que no siempre es así y de hecho existen muchas empresas exitosas que han surgido en grandes crisis. 

			En nuestro país, el colapso económico de 2001-2002, por caso, significó un reacomodamiento que generó grandes oportunidades comerciales de las que quedaron muchas nuevas compañías, particularmente en aquellos sectores beneficiados por la sustitución de importaciones. Casas de ropa para bebés, marcas de cosméticos nacionales, cadenas de muebles de diseño y juguetes fueron algunos de los rubros en los que muchos emprendimientos pudieron consolidarse y terminaron por convertirse en empresas exitosas (la famosa cadena de juguetes Giro Didáctico es uno de los ejemplos más conocidos). 

			
				
					
				
				
					
							
							Sin embargo, en esos casos de éxito, a la necesidad original que impulsó el proyecto se le fueron sumando otros elementos que permitieron sostener el negocio: una vez lograda la supervivencia, se detectó la oportunidad y se redefinieron los objetivos.

						
					

				
			

			El plan de subsistencia dejó paso a la ambición de crecimiento y el foco puesto en el resultado económico se elevó a la visión de un negocio. Lograr este salto no es lo más habitual y, muchas veces, el motivo es que ni siquiera se lo desea. Un estudio del Ministerio de Trabajo indica que de las empresas formalmente creadas en el período 2001-2003, cuando de cada 100 argentinos entre 15 y 20 decidían convertirse en emprendedores porque la crisis económica no dejaba otra salida, (3) solo la mitad había logrado sobrevivir cinco años después y se calcula que apenas una tercera parte logró superar los diez años.

			En esta alta «tasa de mortalidad» de nuevas empresas inciden, sin embargo, muchísimos factores. Uno de los principales, como se dijo, es la situación económica. Tanto cuando es mala, y motiva a emprender para generar ingresos que de otro modo no se pueden obtener al mismo tiempo que conspira contra las posibilidades de lograrlo, como cuando es buena y también induce a emprender, en estos casos porque se vislumbran posibilidades de hacer nuevos negocios, se detectan oportunidades. 

			
				
					
				
				
					
							
							Los emprendimientos por oportunidad son aquellos en los que el/la emprendedor/a detecta una necesidad insatisfecha, una posibilidad de mejora en algún producto o servicio, o apuesta a un nicho de mercado en el que cree que todavía hay espacio para desarrollarse.

						
					

				
			

			Así nacen infinidad de emprendimientos llevados adelante por mujeres, ya no motorizados esencialmente por una necesidad económica sino por algo mucho más inspirador: una idea. Esa idea, además, se complementa con grandes dosis de entusiasmo y esfuerzo, investigación, capacitación, a veces recursos y también… riesgos. En teoría, la detección de una oportunidad es el punto de partida ideal para embarcarse en un proyecto, hacerlo crecer, construir una empresa, consolidarla y expandirse.

			Sin embargo, este derrotero tan sencillo de enunciar pero que ya de por sí es muy complicado para cualquier ser humano puede ser aún más complejo en el caso de las mujeres. No estamos hablando todavía de las dificultades que inevitablemente enfrenta cualquier mujer en un ámbito laboral o de negocios. Estamos hablando de un estadio muy anterior, aquel en el que, otra vez, en teoría, se debería definir qué, para qué y por qué lanzarse a generar un negocio propio. En esto las mujeres, muchas veces, también nos movemos intuitivamente. Mejor dicho: somos tremendamente racionales y exhaustivas en nuestra investigación, buscamos toda la información necesaria, hacemos cursos, comparamos, tratamos de hacer números, pedimos veinticinco mil consejos a miles de personas pero todo ese derroche de energía muchas veces es encarado sin saber exactamente qué nos está motivando. La mayor parte de las veces no surge el planteo y, muchas otras, ni siquiera lo queremos responder. Entre enormes dosis de fantasía e ideas románticas sobre la propia empresa, o la idea de tabla de salvación de una situación laboral, económica o incluso personal que nos incomoda en extremo, responder tres preguntas tan sencillas —otra vez: qué, para qué, por qué— puede resultar peor que contestar sobre física cuántica.

			Con licencia para fracasar

			¿Quién no tiene una amiga, prima, vecina o conocida que quiere tener su propia marca de zapatos? Ya diseña y todo, incluso empezó a vender por Facebook. Inspiradas en historias de emprendedores con marcas hoy muy reconocidas, como Sofi Martiré o Ricky Sarkany, no dudan. Están seguras de que, como ellas, está lleno de mujeres que no consiguen el par de zapatos que están buscando y que ahí estarán sus propios diseños exclusivos para abastecer esa —no calculada pero seguramente infinita— demanda insatisfecha. Las historias en las que se inspiran demuestran que, efectivamente, siempre es posible ofrecer algo nuevo al mercado, crear una clientela, construir una marca, crecer y ser exitoso. Pero nada de todo eso depende exclusivamente del gusto y el diseño de los zapatos. Y es en esa parte en la que suelen fallar gran parte de esas emprendedoras «por pasión». Hay entusiasmo, hay energía, hay esfuerzo y también hay idea. Hay creatividad y pasión. Pero lo que no hay es magia para que todo salga bien en los primeros tres meses. Y cuando esto se hace evidente y aparecen las complicaciones económicas y de las otras, inherentes a la creación de todo emprendimiento, ahí sí, recién ahí, sobreviene la pregunta: «¿Por qué estoy haciendo esto, para qué?». Empieza entonces a decaer el entusiasmo, baja la energía, el esfuerzo se hace más difícil de sobrellevar y la idea empieza a competir con otras posibilidades laborales, con reclamos de novios, maridos o incluso de padres que probablemente pusieron el dinero para el empujón inicial. De ahí al abandono hay un paso. Un paso que las mujeres dan con mucha mayor frecuencia que los hombres. Porque podemos. Porque estamos habilitadas para hacerlo. Las mujeres tenemos permitido el fracaso económico. Las mujeres nos podemos dar el lujo de perder plata sin ser consideradas unas inútiles o unas frustradas (siempre y cuando logremos casarnos y tener hijos, por supuesto).

			
				
					
				
				
					
							
							Las mujeres nos podemos dar el lujo de abandonar antes de dar todo de nosotras mismas para que el proyecto funcione porque nadie espera de nosotras que seamos exitosas en los negocios. Si lo somos, nos aplaudirán. Pero no es nuestro mandato. 
Afortunadamente.

						
					

				
			

			Eso nos libera de una presión que suponemos insoportable. Pero nos facilita el abandono: como nos jugamos menos en la apuesta y arriesgamos poco, es más fácil salirnos pronto. Nos queda, eso sí, el aprendizaje y la experiencia por si, más adelante, con motivos más claros y objetivos definidos, queremos volver a intentarlo. 

			El universo de mujeres emprendedoras también está compuesto por otro tipo de mujeres, profesionales, con experiencia en medianas o grandes empresas y carreras más desarrolladas que buscan un cambio en su futuro, motivado por el desencanto del desempeño de la profesión elegida, por cuestiones familiares, por la frustración de no acceder a un mejor puesto, por el desgaste de la rutina cotidiana o por todo eso combinado. Estos casos son cada vez más frecuentes entre quienes han transitado los primeros siete u ocho años de desarrollo de sus profesiones y descubren que la relación de dependencia no es un formato en el que se sientan cómodas o sienten la necesidad de desarrollar sus propias ideas o, simplemente, no aguantan más la estructura, al jefe y tampoco se imaginan adaptándose a un nuevo trabajo. Entre las mujeres que están atravesando esta etapa, además, es habitual que se presente la maternidad como un factor primordial que inevitablemente repercute en cualquier decisión laboral, no solo por una cuestión de tiempo, energía o concentración sino también por el impacto emocional-hormonal que, aunque se disimule y reprima, modifica el vínculo con nuestro trabajo, nuestras ambiciones y nuestros deseos de realización. Emprender algo propio es visto no solo como la solución a un problema práctico —la organización hogar/trabajo, por ejemplo— sino que se condice con el momento. 

			
				
					
				
				
					
							
							Emprender es también gestar, alimentar, ver crecer. Para todas estas mujeres, madres o no, la idea de emprender tiene un significado esencial: libertad.

						
					

				
			

			Un estudio realizado por el Fondo Multilateral de Inversiones del BID en 2012 reveló que 60% de las mujeres que deciden emprender asocian esta idea a la de independencia mientras que un 37% ponderó el balance «vida familiar/trabajo». La investigación revela un dato aún más interesante: aun cuando no es estrictamente la necesidad económica lo que las impulsa a crear su propia empresa, estas mujeres no se describirían como emprendedoras por elección u oportunidad. «En la Argentina, las mujeres se sienten empujadas a hacerse emprendedoras (insatisfacción en el trabajo, ya sea por cargo, salario o balance de vida) más que atraídas por factores intrínsecos a los negocios como la rentabilidad o las posibilidades de crecimiento», dice textual el trabajo del BID. (4) En otras palabras, también estas mujeres deciden emprender impulsadas por una necesidad, lo que las emparenta con aquellas que inician su propio negocio con el ­objetivo primordial de generar ingresos, algunas veces con los mismos pobres resultados pero en muchas ocasiones con suerte distinta. 

			Es que estas mujeres están más preparadas para el camino que eligen. Aunque en su mayoría tampoco tengan el foco o la ambición en hacer crecer un negocio que genere cada vez más rentabilidad como le resultaría un objetivo obvio a la mayor parte de los hombres, pusieron mucho más de sí mismas en la decisión. Empujadas o no, eligieron intentar un proyecto propio y no buscar otro trabajo en relación de dependencia o tomarse un tiempo sabático. El involucramiento es mayor y también suelen serlo las capacidades para desarrollar el proyecto, hay experiencia adquirida en los años de carrera que se pone en juego y estas mujeres tienen mayor conciencia de que si no conocen el mercado en el que pretenden desempeñarse, tienen que investigarlo antes de lanzarse. En algún punto, se siente como una reválida, una necesidad de que pueden hacer algo más que seguir el plan de carrera de la empresa. 

			Lo más destacable en estos casos es que el objetivo, al menos en un primer momento, es claro: realización personal. Para algunas esto significa que la ecuación hogar-niños-negocio-ingresos sea satisfactoria y no motivo de tensiones, estrés y culpa; para otras significa poder desempeñarse en algo que les gusta; para otras tantas será sinónimo de mayor flexibilidad y poder de decisión mientras que para las más exigentes, la realización implicará todo eso combinado. 

			Ante tamaño listado de prioridades, que definen un modo de vida y no solo de trabajo, no debería sorprender que el resultado económico del negocio pase a segundo plano. A priori, la pregunta sería qué tiene de malo que no sea importante ganar mucha plata y, a priori, la respuesta es nada, no tiene nada de malo. Pero es un negocio que no está enfocado en crecer sino en mantener una mínima estabilidad que puede derrumbarse apenas se produzcan cambios en la situación personal que altere la definición del objetivo original. 

			
				
					
				
				
					
							
							No tiene nada de malo tener otras prioridades pero la creencia de que «si hacemos los que nos gusta y estamos felices, el dinero y los buenos resultados vendrán solos» es una fantasía. Para mantener el equilibrio, el negocio tiene que ser sustentable.

						
					

				
			

			Y para que lo sea, es necesario dedicación, conocimiento, equipo y animarse a correr algunos riesgos, algo a lo que las mujeres en general le escapamos como gato al agua, entre otras cosas porque tenemos poca confianza en nosotras mismas (concepto que desarrollaremos más adelante). 

			La confusión emocional

			Identificar qué es realmente lo que nos lleva a tomar decisiones económicas, particularmente las más trascendentes, allana el camino para hacer la mejor elección posible y diseñar las estrategias más efectivas. Como en todo, también en lo relacionado al dinero y los negocios, la carga emocional en cada paso que damos es enorme: gastamos como compensación o por culpa (porque estamos cansadas o aburridas, porque acabamos de separarnos, porque no pasamos el tiempo que debiéramos con los chicos, etcétera), decidimos ahorrar o invertir por miedo a perder (nuestra seguridad) más que por obtener un beneficio y cuando decidimos tener nuestro propio negocio… puede ser porque no sabemos qué hacer de nuestras vidas. Shock. No puede ser cierto, estarás pensando. Si todas las mujeres exitosas que han logrado crear su propia empresa, muchas de ellas con nombres reconocidos, lo hicieron porque no sabían qué hacer con sus vidas, «yo tampoco quiero saber». Error. 

			
				
					
				
				
					
							
							Esas mujeres sí sabían exactamente lo que querían cuando empezaron con su negocio y lo sabían también cuando empezaron a verlo crecer y mucho después, cuando la expansión era un hecho, también sabían que era eso lo que habían buscado. Por eso lo lograron.

						
					

				
			

			Pero quienes investigan más allá de las clásicas categorías en que se suelen analizar las estadísticas sobre el tema (emprendimientos por «por necesidad u oportunidad») y van un poco más a fondo sobre las motivaciones de las mujeres que emprenden o dicen querer emprender, advierten un fenómeno que puede definirse como «el emprendimiento como punto de apoyo». Se trata de proyectos o incluso negocios ya en marcha llevados adelante por mujeres que llegaron a la idea de emprender como solución involuntaria a un conflicto o insatisfacción no directamente asociada y a veces ni siquiera identificada. Es, en definitiva, una respuesta a una necesidad emocional, que es el motor del crecimiento del proyecto. 

			Así como todos tenemos logros en algún ámbito de nuestras vidas y somos exitosos en algún momento en algo, también todos tenemos frustraciones; en algún ámbito, en algún momento. Como dice una broma que se viralizó en las redes, «nadie es tan feliz como parece en Facebook, ni tan ingenioso como parece en ­Twitter ni tan ocupado como parece en Linkedin». Bueno, nadie es tampoco 100% exitoso, el 100% del tiempo. Las insatisfacciones nos atraviesan, las sobrellevamos de distinta manera y es habitual que tratemos de superarlas con nuevos proyectos. Mudarnos, viajar, empezar con nuevos estudios o armar un negocio propio, por ejemplo. Esos proyectos pueden ser de corto plazo o mediano plazo y requieren un foco y un esfuerzo ­limitado. ­Cumplir con un plan de estudio de varios años o montar una empresa, en cambio, son compromisos que se extienden en el tiempo y, a diferencia de lo que probablemente estamos buscando, cuanto más se avanza es probable que más sea el tiempo y esfuerzo que necesitamos dedicarle. Esa situación, a menos que revisemos profundamente por qué y para qué estamos embarcadas en ese plan y decidamos continuar, nos deja más cerca de otra actividad inconclusa que de un gran éxito. Es que resuelta la incomodidad inicial, la verdadera motivación detrás del nuevo emprendimiento; la energía, foco y pasión en el negocio empieza a dispersarse.

			Como en estos casos no suele haber una apuesta económica importante, no se depende de los ingresos que genera y tampoco se arriesga demasiado en términos de inversión, las secuelas del abandono no son profundas. Se lo percibe como una oportunidad para desarrollar algo propio pero con un impacto negativo muy acotado si no todo sale como se esperaba. Más aún, incluso cuando los inicios son auspiciosos y las perspectivas son buenas, esto a veces no genera el impulso suficiente para seguir concentrando esfuerzos ya que se lo toma como un hobbie o una actividad adicional. Y si bien hacer del hobbie una profesión o un negocio es una fantasía de muchos, hacerlo realidad es un deseo profundo de pocos. 

			La experiencia, continúe o no adelante el negocio, tiene un saldo positivo aunque, eventualmente, contraproducente. Es positivo porque queda un aprendizaje único, lecciones que no se pueden encontrar en ningún libro, experiencias que se pueden transmitir pero no transferir. Pero tiene el riesgo de instalar en nosotras la creencia de que «para los negocios» no servimos. O, mejor dicho, reafirmar esta idea que en algún rincón de nuestras mentes ya teníamos respecto de que «para temas de plata, no somos buenas». Más allá de que esa creencia es falsa (saber o no manejar plata no es una cuestión de género ni de talento innato sino de mera dedicación y práctica como ya veremos unos capítulos más adelante), puede inhibirnos de volver a intentar cuando se vuelva a presentar la ocasión, tal vez correcta. 

			Que quede claro: la propuesta de estas primeras páginas de indagar el porqué y para qué de nuestras decisiones económicas apunta a llamar la atención sobre algunos de los mecanismos y procesos en la toma de esas decisiones característicos de las mujeres que nos distraen o desvían de nuestras metas. El mensaje es tratar de reflexionar sobre esos puntos para así enfocar mejor y ser más efectivas en las estrategias, capitalizando el esfuerzo y concentrando la energía. 

			La lección de Diane Keaton

			Hace casi treinta años, lejos de Woody Allen, la actriz Diane Keaton protagonizó un éxito que, pese al tiempo transcurrido, no pierde vigencia si de ilustrar uno de los principales estereotipos de mujeres en el masculino mundo de los negocios se trata. En la película ¿Quién llamó a la cigüeña? (Baby Boom, su título original) Keaton encarna a una súper ejecutiva entregada a pleno a su exitosa carrera en un entorno dirigido por hombres, entre los que se siente como uno más. Todo cambia cuando «hereda» una bebita y su nuevo e imprevisto rol de madre empieza más temprano que tarde a alterar su rutina primero, sus planes para mantener el desarrollo de su carrera después y, finalmente, su proyecto de vida. 

			En pocas líneas, por más que hace todos los intentos por combinar el cuidado de la beba y no perder el tren en la dura carrera corporativa, J. C. Wiatt (­Keaton) no logra conservar su empleo de ejecutiva estrella, lo que la lleva a reevaluar sus prioridades. Toma la decisión de mudarse al campo y cambiar de vida en función de la crianza de su hija. Al borde del colapso económico (la necesidad), descubre por casualidad una oportunidad para vender puré de manzana envasado para bebés. Con su conocimiento y experiencia en los negocios, rápidamente logra crear una empresa en base a este producto.

			
				
					
				
				
					
							
							En la historia se combinan así las dos motivaciones principales de las mujeres para emprender: la necesidad económica sumada a la necesidad imperiosa de articular el trabajo y el hogar.

						
					

				
			

			La película es el ejemplo perfecto de las llamadas mumpreneurs. Con ese término se identifica en Estados Unidos a las madres que, precisamente por su maternidad, deciden trabajar por su cuenta en un proyecto empresarial propio. Son madres emprendedoras, no simplemente mujeres profesionales que trabajan de manera independiente. Y el rasgo más distintivo de todas es que lo hacen bajo el influjo de su condición de madres, mayormente por una necesidad de congeniar tiempos físicos y disponibilidad, también por una necesidad emocional de fusionar el ámbito privado y laboral e incluso por una nueva búsqueda integral que puede despertarse ante el impacto que genera la llegada de los hijos. Es una obviedad pero no se trata de un fenómeno solo de las mujeres norteamericanas. 

			
				
					
				
				
					
							
							La actividad emprendedora entre las mujeres de todo el mundo está estrechamente vinculada a la necesidad de compatibilizar todos los mundos.

						
					

				
			

			Cuando no hay niños, esta necesidad no es tan fuerte como cuando empieza a aparecer la prole. En contrapartida, cuando los niños empiezan a crecer, tienen agenda propia y largas horas fuera de casa por el colegio y actividades extracurriculares, las mumpreneurs muchas veces vuelven a mutar para dejar de serlo y retomar, tal vez, una carrera corporativa. 

			Pero hay más sobre Diane Keaton y su baby boom: el éxito del puré de manzana es tal que la empresa de la protagonista se convierte en una empresa cada vez más grande al punto que recibe una oferta de compra de sus antiguos empleadores. Pese a la enorme oportunidad económica que implica la propuesta y las posibilidades de crecimiento para su negocio, la protagonista rechaza la oferta, decide volver al campo y seguir con la empresa por su cuenta. Sus sueños de gran mujer de negocios pasaron a segundo plano y, si bien fue prioritario en un principio generar ingresos, ya no lo es convertir el negocio del puré de manzana en una megacompañía. 

			Si esta historia hubiera sido la de un hombre, el final seguramente hubiera sido distinto. Los guionistas habrían imaginado el nacimiento de un nuevo emporio en el mercado de la comida para bebés. Pero la historia es de una mujer y lo cierto es que la historia de J. C. Wiatt refleja no solo el modo de operar de las mujeres sino también lo que los demás esperan de ellas.

			Mujeres bajo la lupa

			Hace más de quince años que Ximena Díaz Alarcón viene investigando el comportamiento femenino en los más diversos aspectos pero se ha interesado específicamente por la vinculación de las mujeres con el desarrollo económico, profesional y el dinero en sí mismo. Junto con una socia, Mariela Mociulsky, fundó la consultora Trendsity, que se especializa en investigaciones de mercado y análisis de tendencia, lo que las llevó indefectiblemente a poner la lupa sobre las mujeres, ese enorme segmento de mercado insoslayable para cualquier empresa que se contara entre sus clientes: en definitiva, no hicieron más que poner la lupa sobre ellas mismas.

			Así es que Díaz Alarcón cuenta cómo a lo largo de los años fue cambiando la relación de las mujeres con el mundo del dinero, el trabajo y los negocios:

			Lo primero que hay que decir es que el vínculo de las mujeres con el dinero está cambiando y, si bien sigue siendo una relación difícil, cada vez más se lo percibe como un territorio legítimo para los reclamos y demandas de la mujer. Sin embargo, es muy difícil alcanzar la igualdad en la negociación con los hombres y esto es una asignatura pendiente aún. Y en esto influyen muchísimos factores sociales y también mandatos. Por ejemplo, no hay nada más natural para los hombres que en una reunión con clientes romper el hielo hablando de fútbol, lo que equivaldría a hablar de los hijos si la reunión fuera solo entre mujeres. Pero si es una reunión mixta, a casi ninguna se le ocurriría admitir que llegó tarde porque el más chiquito se enfermó. A nosotras mismas, y tal vez ahí está el error, nos suena poco profesional. Queda mucho mejor decir que el tránsito es un desastre. 

			Probablemente para evitar este tipo de mentiras puertas adentro de la propia oficina es que Ximena y Mariela dirigen una consultora cuyas principales ejecutivas son todas mujeres. Es en un ámbito así que las socias lograron instalar una cultura propia en la empresa que crearon, en la que reina ya no el balance entre vida personal y laboral sino la ambición de la armonía total. Ximena lo explica así:

			El concepto de work & life balance (balance vida-trabajo) ya es casi anacrónico. Lo que las mujeres buscan cuando deciden cambios de trabajo o armar su propia estructura es una verdadera integración de los dos ámbitos. Y con mi socia lo que logramos es eso, permitirnos una gran flexibilidad. Hasta hace poco, lo que era un tema muy debatido en general en relación al mundo del trabajo era una búsqueda muy presente en las mujeres de conciliar su mundo hogareño con las demanda profesionales. Digo más en las mujeres porque lo cierto es que esta búsqueda empieza a movilizar también a los hombres, sobre todo a las nuevas generaciones, quienes cada vez más tratan de no resignar sus espacios afectivos y personales en pos del trabajo como valor y como meta. Hoy la evolución que se ve en este sentido es hacia una mayor integración. Ya no se trata tanto de equilibrar dos dimensiones opuestas sino de realmente fusionarlas; es un life balance digamos, y el trabajo figura dentro de esa totalidad como eje importante.

			De sus investigaciones, la socióloga identifica distintos rasgos característicos en esta relación según la edad de las mujeres, dato que impacta decisivamente en sus motivaciones:

			Claramente en la juventud la motivación pasa por la autonomía y por las posibilidades económicas que permite el trabajo en tanto independencia de la casa paterna y también de concreción de proyectos como viajar y consumir, compartir con amigos, pareja, etcétera. Lo interesante es que, en general, las más jóvenes toman el trabajo en principio solo como un medio, muy pocas lo tienen como un fin. Esto es una enorme diferencia con las generaciones anteriores, para las que el trabajo y el desarrollo profesional era y es un objetivo en sí mismo. Si bien estas nuevas generaciones también son ambiciosas y quieren hacerse valer, no es a cualquier precio y definitivamente no están dispuestas a inmolarse por un trabajo. Ese es un cambio grande y tal vez por eso alimentan la expectativa de emprender, aunque muchas veces con cierta ingenuidad de lo que implica. Hoy emprender en general está visto positivamente y es casi una moda: habla de la libertad y de la creatividad del individuo. En las más adultas, en cambio, siguen pesando fuertes mandatos: la motivación es no solo lo económico sino que existe la búsqueda de reconocimiento por el camino recorrido, el respeto y la valoración que pretenden traducir en mejores condiciones y flexibilidad en el uso del tiempo. Esto es especialmente importante entre las que son madres: para ellas lidiar con las responsabilidades y deberes maternales es fuente de negociación permanente en el trabajo. En este segmento, la idea del emprendimiento es más sólida y cercana a la realidad. Tienen mayor conciencia de las dificultades pero el éxito es la libertad y la flexibilidad que les aporta emprender.

			
				
					
				
				
					
							
							Cable a tierra

						
					

					
							
							PARA TU ECONOMÍA PERSONAL

							• Lo que conviene no siempre te conviene. Lo primero es definir los objetivos económicos, no sólo inmediatos sino también de mediano y largo plazo. Recién ahí vas a saber qué es lo que más conviene hacer.

							• Antes de tomar cualquier decisión económica, es importante identificar hacia cuál de esos objetivos estás orientada. Evitás así quedarte siempre en el objetivo de más corto plazo y nunca alcanzar las metas más trascendentes.

							• El objetivo no es la estrategia. Ganarle a la inflación, aprovechar la devaluación o protegerte de ambas no son objetivos, son estrategias circunstanciales para alcanzarlos. 

							• El contexto influye pero no manda. Puede afectar tus estrategias pero no debe imponer ni descartar los objetivos. El caos externo no tiene por qué ser tu caos.

							• Aprender a distinguir las necesidades y las oportunidades de los deseos y la culpa. Tomar una decisión económica en base a cualquiera de las dos primeras opciones es correcto; hacerlo en función de las segundas dos es aceptable solo si sos consciente de que deseás algo y/o sentís culpa (lo cual no está mal, así somos las mujeres).





PARA TU EMPRENDIMIENTO

• Antes de lanzarte con un proyecto propio es clave identificar la verdadera motivación, lo que te da impulso para avanzar en esa dirección. Eso será determinante para las características del emprendimiento.


• Definir metas y revisarlas periódicamente previene frustraciones: muchos proyectos no crecen todo lo que podrían solo porque su desarrollo e incremento de ganancias no es realmente lo que más importa.

• Identificar el propio modelo de trabajo y de vida, y evaluar si ambos son compatibles. No es posible sostener el crecimiento de un negocio que va a contramano del estilo de vida que querés llevar. Esto implica, la mayor parte de las veces, priorizar.

• Tener claro los puntos anteriores es particularmente útil para analizar dónde estuvo «el error» si tu proyecto no prosperó y evitar tropezar dos veces con la misma piedra si la decisión es reincidir. Es mucho mejor que quedarte con el mito «no sirvo para los negocios».

• Así como administrar el dinero no es un talento innato que se hereda genéticamente, la creación de empresas y nuevos negocios es un proceso de aprendizaje para el cual estamos igualmente capacitadas si es nuestra vocación. Es un mundo relativamente nuevo para las mujeres pero también lo es para los hombres vernos ocupar cada vez más espacios en él.

						
					

				
			

			
			
			
				
					1- Men, Women and Police Excessive Force: A Tale of Two Genders, National Center for Women and Policing, USA, abril de 2002.

				

				
					2- Global Entrepreneurship Monitor (GEM), capítulo argentino, edición 2015, IAE Business School sobre metodología del proyecto de Babson College con London School of Business (http://www.gemconsortium.org/country-profile/36).

				

				
					3- GEM, más datos de estudios publicados por el Observatorio de Empleo y Dinámica Empresarial del Ministerio de Trabajo en Nuevas empresas gacelas en la Argentina ¿Qué nos dicen las estadísticas?, 2009.

				

				
					4- Estudio realizado por Carolina Ruiz y Carolina Dams de A2C Advisors para FOMIN/BID sobre las características de las emprendedoras argentinas, Buenos Aires, 2012.

				

			

		



  

    CAPÍTULO 2


    ¿QUÉ HACEMOS CON LA PLATA?


    Ahorro, inversión y el negocio propio


    El pozo acumulado o inesperado


    Decidir qué hacer con el dinero se convirtió en los últimos años en un dolor de cabeza imprevisto para todos quienes no desisten del esfuerzo de ahorrar un poco todos los meses o para aquellos que, de una manera u otra, se encuentran con un monto de dinero cuyo valor es imperioso preservar. Recibir una herencia, negociar un retiro voluntario, cobrar una indemnización o lograr reunir con esfuerzo y/o habilidad una cantidad considerable de dinero deja hoy a cualquiera que esté viviendo esa situación en la antesala de un dilema. ¿Qué hacer con esa plata?


    Para la enorme mayoría de los mortales, es decir, todos los que no son expertos ni están ultrainformados en cuestiones económico-financieras, tomar decisiones sobre los ahorros se volvió una actividad de riesgo. Particularmente en momentos de inflexión como el actual, donde los cambios reales o la mera expectativa de cambios de las políticas económicas incide de manera directa y notoria sobre nuestro bolsillo. Modificaciones en la cotización del dólar, la evolución de los precios, los ingresos que crecen desparejos pueden alterar cualquier plan que nos podamos haber trazado y amenazan con alejarnos del objetivo. La realidad mutante, el bombardeo de información y los consejos de vencimiento casi inmediato configuran un entorno de alta incertidumbre en el que las chances de confundirnos, marearnos, hacer proyecciones improbables y basarnos en suposiciones poco sólidas son realmente altas.


    

      

        

      

      

        
          	
            Por eso, lo primero es mirar para adentro. Independientemente de cualquier contexto, existen dos elementos básicos a revisar antes de tomar cualquier decisión: el objetivo y el punto de partida. Y no importa qué tan rentables resulten algunas opciones o qué tan seguras parezcan otras tantas, esos dos puntos son los únicos que verdaderamente importan para actuar con claridad

          
        


      

    


    1) El objetivo. Como venimos diciendo, es lo que debe guiar las decisiones económicas. Nuestras metas. Qué queremos lograr: que nuestro capital inicial aumente, generar una renta, construir patrimonio para el futuro… todas opciones no excluyentes pero no necesariamente siempre coincidentes. En cualquier caso, es imposible llegar a esa meta si antes no tenemos en cuenta el segundo punto.


    2) El punto de partida. Es la situación económica personal al momento de avanzar en alguna definición, dónde estamos paradas en términos económicos. ¿Ese monto de dinero es nuestro único ahorro o ya tenemos un colchón que nos cubra al menos tres meses de nuestros gastos fijos? ¿Es una indemnización, de la que vamos a necesitar vivir en los próximos meses o podemos prescindir de al menos parte de ella? 


    El punto de partida es clave porque determina, en definitiva, el nivel de riesgo que podemos tolerar. Es una obviedad: si hablamos de una indemnización que es además el único respaldo o ahorro no es lo mismo que si se trata de una herencia con la que no estábamos contando. En primer lugar, porque las necesidades en cada caso suelen ser muy distintas y porque nuestra dependencia de esos recursos es mucho mayor en una situación que en la otra. Está claro que el rango de posibilidades a considerar es menor si de esos recursos depende nuestra estabilidad o seguridad económica. Por eso, lo más aconsejable en esos casos es la cautela (¡rasgo típicamente femenino!), tomar decisiones conservadoras que probablemente nos impidan ganar mucho más dinero pero que probablemente también nos eviten perderlo todo o casi todo.


    Si en nuestro punto de partida, en cambio, ese monto sobre el que tenemos que decidir es excedente, esto es, no dependemos de esa plata para mantenernos día a día e incluso en una emergencia podríamos manejarnos sin recurrir inmediatamente a esos fondos, nos podemos permitir ser algo más arriesgadas, algo que de todos modos a las mujeres no nos entusiasma mucho. 


    Qué, cómo y cuándo 


    Son los tres interrogantes que cualquier decisión que tomamos sobre los ahorros debe responder. Imaginemos contar con un fondo equivalente a dos o tres años de ingresos. ¿Cómo decidir qué hacer? La respuesta será mucho más sencilla si ese dinero acumulado es resultado de un proceso de ahorro, porque ya está claro cuál es el objetivo final: tal vez comprar una vivienda, cambiar el auto o simplemente tener un colchón de reserva. En cualquiera de estos ejemplos, la primera pregunta, qué, está respondida desde el principio. Falta, en cambio, resolver sobre el cómo y también el cuándo, dos interrogantes indisociables. Es en este punto donde residen todos los peligros, las confusiones y el enorme desafío que implica tomar decisiones en una economía tan cambiante como la argentina. 


    Pongamos el ejemplo de la vivienda: si bien un monto equivalente a dos o tres años de nuestros ingresos es una suma más que considerable que dan ganas de soñar con un período sabático, difícilmente sea un monto suficiente para comprar un departamento (a menos que esos ingresos superen los 3.000 dólares mensuales). Asumiendo que se trata de una cifra por debajo de los 100.000 dólares, podría darse el caso que evaluemos la posibilidad de buscar un crédito hipotecario para completar el monto total del valor de departamento porque tememos que su precio suba y se nos haga imposible más adelante. Es acá donde aparecen todas las luces de alerta, a las que sí tenemos que estar atentas:


    1) ¿Es momento de endeudarse? Responder esto implica mucho más que conocer la tasa de interés y el costo financiero total (CFT, la sigla mágica que hay que mirar cada vez que tomamos cualquier tipo de deuda, ¡incluyendo la tarjeta de crédito!), compararlo con la inflación y fijarse qué resulta más conveniente, arriesgarse con una tasa variable si creemos que todo va a mejorar en los próximos años o aceptar un interés más alto pero fijo, recordando la historia económica reciente, un tanto tramposa. Eso no es todo. También implica prever si vamos a poder seguir pagando las cuotas durante los próximos años e implica, sobre todo, estar seguras de que es el mejor camino. Puede pasar, por ejemplo, que sea más conveniente ahorrar el monto que se destinaría al pago de las cuotas de un crédito hipotecario mientras se sigue alquilando en vez de comprometerse con un préstamo bancario que nos obligará a devolver más del doble de lo pedido. ¿Cómo es esto? Sencillo: si la cuota del préstamo necesario para comprar la vivienda excede por mucho (doble o triple) el valor de alquilar, el ­esfuerzo es el mismo con la diferencia que probablemente tardemos menos en reunir el dinero que la duración del crédito. Un ejemplo al paso: la cuota de un crédito hipotecario por 40.000 dólares a diez años con una tasa de 20% es de 800 dólares mensuales. Ahorrando la mitad de esa cuota, se tardan ocho años en reunir ese monto de dinero y apenas cuatro si se la puede ahorrar en su totalidad.


    2) Por eso, saber si endeudarse es el mejor camino depende de responder otra pregunta, centrada en el «momento» (cuándo). ¿Es momento de comprar un inmueble? Dicho de otro modo ¿el precio del departamento a comprar tiende a bajar o a subir en los próximos años? Es decir, no se trata solo de si nos alcanza con lo que tenemos o para cuánto nos alcanza lo que tenemos. Se trata también de anticiparnos a lo que pasará: si el precio de las propiedades puede subir en los próximos años, entonces vale meternos ahora en un crédito con condiciones de mercado para comprar a precio actual, aun cuando la cuota sea alta, porque es probable que nuestros ingresos y capacidad de ahorro no crezcan a la par del valor de los departamentos y tengamos entonces que afrontar un crédito mayor más adelante. Si, en cambio, el precio de las propiedades tiende a bajar, sería un pésimo negocio comprar ahora, y peor aún endeudarnos para esa compra. Solo si ese crédito fuera realmente ventajoso, con una tasa subsidiada por el Estado por ejemplo, valdría la pena estudiar bien la alternativa. 


    

      

        

      

      

        
          	
            Es importante que se entienda claramente: un crédito es ventajoso cuando su tasa de interés es fija y muy inferior al promedio del mercado. Eso equivale, en una economía inflacionaria, a licuar la deuda ya que en el largo plazo lo más probable es que nuestros ingresos crezcan a un ritmo muy superior.

          
        


      

    


    Por ejemplo, bancos públicos como el Nación o el Ciudad ofrecen a sus empleados créditos hipotecarios a un plazo mínimo de diez años a una tasa fija de 11% anual. Esto es muy conveniente ya que se trata de la misma tasa que se pagaba hace quince años cuando todavía existía el crédito hipotecario masivo en la Argentina y, al revés que hoy, los precios bajaban en lugar de subir (lo cual tampoco era bueno para la economía argentina pero eso es otro tema).


    3) Dados los dos puntos anteriores, por qué no pensar también cómo invertir ese dinero. Por ejemplo, por qué en vez de endeudarnos y pagar una tasa para comprar el departamento, percibir nosotras una tasa que nos ayude a aumentar el capital inicial para poder acceder al departamento. Una posibilidad simple: invertir en una cochera. La renta que se obtiene es relativamente baja (6% anual en dólares, es decir, por un valor de 20.000 dólares, se ganan 1.200 dólares por año) pero es mayor que dejar el dinero en el banco o en casa. Otra posibilidad es ingresar a un fideicomiso inmobiliario ya lanzado: no se obtiene renta pero, finalizado el proyecto, sí se obtiene una tasa porque el valor de mercado del inmueble construido es mayor al de pozo. Si la idea no es mantenerlo para vivir (lo que sería una forma de acortar camino y evitar el crédito) y tampoco alquilarlo para obtener una renta, lo ideal es vender antes de escriturar para evitar los altos costos de entrada y salida de esta inversión (escribano, impuestos, etcétera). Claro que ahí no termina todo. Siempre está la posibilidad de las inversiones financieras, que pueden ser una manera mucho más rápida de incrementar los ahorros aunque también algo más arriesgada.


    Del plazo fijo a las inversiones offshore


    Si de inversiones financieras se trata, lo importante es entender cómo funciona el producto que vamos a comprar, las inversiones no dejan de ser un producto por el que desembolsamos dinero con la expectativa de obtener alguna ganancia y es importante ver si ese funcionamiento se acomoda a nuestras necesidades del momento y también a nuestro estilo de decisión. Esto último suena raro pero es muy fácil de ejemplificar: la clave del funcionamiento de un producto sencillo como el plazo fijo es la tasa de interés. Una deposita una determinada cantidad de dinero y, al cabo de un período determinado de tiempo (plazo fijo, precisamente), nos devuelven el monto original más los intereses, un «premio» por haber depositado el dinero. La evaluación de si ese premio nos resulta suficiente es lo único a analizar, no hay mayores complejidades. Si la respuesta es positiva, una deposita y se olvida hasta la fecha de renovación del plazo fijo, como mínimo un mes. El nivel de esfuerzo es bastante bajo.


    

      

        

      

      

        
          	
            Invertir en un plazo fijo se condice con una actitud pasiva respecto de nuestros ahorros, que no requiere un gran involucramiento ni atención ni, sobre todo, estar pensando y repensando la decisión como ocurre con otras alternativas. Pero también implica no tocar ese dinero durante el período pactado. Lo mismo sucede con la inversión en monedas extranjeras.

          
        


      

    


    Guardar dólares o hacer un plazo fijo es una decisión prácticamente «por única vez»: se compran los dólares o se deposita el dinero y, a lo sumo, se revisa esa decisión después de un tiempo, con la ventaja de que el dinero está siempre a disposición. Aunque no parezca, esto conlleva un riesgo, que es precisamente que no percibamos que por más seguras, sencillas y elementales que luzcan estas decisiones, también tienen riesgo de perder. La inflación, la devaluación y las ­distintas combinaciones que se pueden producir de ambas variables dan por tierra con esa ilusión (los escenarios son muchos, más adelante vamos a profundizar), aunque es verdad es que, llegado el caso, es fácil acceder a información cierta sobre cuánto se puede llegar a perder y eso sí disminuye el riesgo. 


    

      

        

      

      

        
          	
            Distinto es el tema de los productos bursátiles como bonos y acciones. La clave de estos «activos» es la variación constante de su precio, lo que hace que ganemos mucho, poco o nada de un momento para el otro.

          
        


      

    


    Estas variaciones, a las que se denomina volatilidad, si son muy bruscas y frecuentes, hacen que estas inversiones impliquen más riesgo que guardar dólares bajo el colchón o hacer un plazo fijo. Animarse a invertir en bonos y acciones requiere una actitud activa o al menos una predisposición mucho más atenta, ya que es indispensable estar al día informada con las subas y bajas de precios, lo que determinará las decisiones de comprar, vender o seguir así. Hacer esto conlleva aprender a detectar tendencias (saber si una suba o baja es puntual o si es consecuencia de un movimiento más amplio y a qué factores obedece) y también analizar la situación particular del país o empresa que emite ese bono o acción; amén de sus características (precio, tasa, dividendos, plazos, etcétera). Qué complicado, ¿no? Sí, bastante, sobre todo en países como la Argentina, donde realmente no existe un mercado amigable para inversores minoristas y poco sofisticados. Eso hace que las inversiones bursátiles sean para un segmento pequeño de los ahorristas y una minoría absoluta de mujeres. Simplemente, estar todo el tiempo conectadas con las subas y bajas de los precios y rendimientos para estar constantemente decidiendo qué hacer no encaja con el estilo de la mayoría de las mujeres. Tampoco con el de muchos hombres. Y aun cuando eso ocurre, lo cierto es que hay que tener determinado conocimiento. 


    En el caso de las acciones, influye el balance de la empresa y sus resultados económicos como la estrategia de negocios, las condiciones que atraviesa el sector particular en el que opera y el contexto general de la economía, un combo imposible para cualquiera que no sea un experto. Por eso, si bien invertir en la Bolsa puede parecer prohibido para cualquier mortal como una, lo cierto es que si se conocen las reglas y se entiende cómo funciona el mercado, no hace falta ser un experto sino, simplemente, saber contratarlo. Ese personaje que podemos contratar, en el que debemos confiar ciegamente, es conocido como «administrador/a de carteras o fondos» o broker. Ir por este camino requiere un mínimo esfuerzo de involucramiento no solo para entender las decisiones que alguien más está tomando por nosotras sobre nuestra plata sino, sobre todo, para ser capaces de transmitir las expectativas que tenemos respecto del dinero que ­dejamos en sus manos. Se trata de que entienda nuestros objetivos y también el nivel de riesgo que estamos dispuestas a soportar para alcanzarlos. Por ejemplo: queremos duplicar nuestro dinero sí o sí en un año, nos bancamos el riesgo de perder parte de ese dinero (¿cuánto?) o nos conformamos con una ganancia baja, menor al 10% en dólares, si eso prácticamente elimina la posibilidad de perder algo de nuestros ahorros originales. Nos queda después juzgar por los resultados obtenidos. 


    Esa necesidad de mayor involucramiento, aun cuando es otro el que realmente se ocupa, es un elemento que hace desistir a muchos antes siquiera de evaluar la posibilidad. Pero el desconocimiento y la incomprensión total de cómo funciona el mercado de capitales (bonos, acciones, obligaciones negociables y otros productos) es lo que hace que la gran mayoría ni siquiera sepa que es una opción que tiene disponible. Pero si entendemos cómo funciona cada tipo de inversión que tenemos al alcance de la mano, vamos a saber dónde poner la atención y también cómo comparar.


    Por ejemplo:


    • PLAZO FIJO




    La clave es la tasa de interés y el tiempo por el cual se deja el dinero depositado. Pero el dato de la tasa de interés es insuficiente en una economía con inflación, ya que si la inflación es mayor a la tasa, cuando retiremos la plata habremos perdido poder de compra. Pero tampoco el dato de la tasa comparada con la ­inflación es suficiente si no se analizan las posibilidades de devaluación. En general, un alto nivel de inflación se traduce en un alto nivel de tasas de interés que a su vez busca mitigar una presión para la suba del precio del dólar, también consecuencia de la inflación. En una economía como la argentina, estos procesos lógicos de causa-efecto pueden verse alterados o distorsionados por distintas medidas (cepo al dólar, atraso cambiario, estadísticas falsas, liberación abrupta de esos mismos controles y otros males bien autóctonos), lo cual implica riesgos y oportunidades. Pero, en términos generales, lo anterior quiere decir dos cosas:


    a) Si la tasa de interés está por debajo de la inflación, hacer un plazo fijo no tiene sentido, hay que buscar otras opciones de inversión, aunque esta sea la más cómoda y la que mejor se adapta a nuestro estilo: perder plata no debe estar en el estilo de nadie. 


    b) Si la tasa de interés está por encima de la inflación, hay que mirar el precio del dólar. Si está estable, depositar puede ser una buena idea (mejor que comprar dólares) pero si empiezan a crecer las posibilidades de que suba, entonces hay que cambiar los planes. 


    Las devaluaciones tienen esa trampa: en muy pocos días se puede ganar lo que llevó meses acumular en el banco pero hay que verla venir. El secreto es un buen timing. Y para tener buen timing es indispensable estar conectada e interesada en lo que ocurre en la economía.


    • BONOS Y ACCIONES




    Mirar la tasa de los bonos o el precio de las acciones son datos elementales pero totalmente insuficientes para decidir. Todos cada tanto escuchamos el dato de un bono que nos puede hacer ganar mucho en poco tiempo y esto ya no tiene que ver solo con el precio, el plazo y la tasa, sino también con otras cuestiones como las expectativas respecto del emisor de los bonos (es decir, de quien nos va a pagar), la posibilidad de acceder con pesos a una inversión en dólares y está relacionado también con cuestiones políticas. Muchas veces estos instrumentos suben y bajan de precio al ritmo de nuevas medidas respecto del rumbo económico o meras declaraciones de políticos. Algo similar ocurre con las acciones: están sujetas no solo al desempeño de las empresas que representan sino también de las expectativas de mejora (o no) del sector en el que operan, de posibles medidas que los afecten (por ejemplo: informan que aumentarán las tarifas de electricidad, suben las acciones de las compañías eléctricas pero el aumento tarda en producirse y se desinfla el precio) y también de la economía en general. Con un buen asesoramiento y un buen administrador en el que se tenga confianza, puede ser atractivo recurrir a estas opciones. La clave es nunca alejarse de las siguientes dos máximas:


    a) Nunca invertir en la Bolsa la totalidad de los ahorros porque las chances de perder son concretas. 


    b) Estar, precisamente, dispuesta a asumir alguna pérdida.


    Si no se cumplen estas dos condiciones, ambas excluyentes, las chances de sentirnos cómodas con la decisión se reducen drásticamente y son nulas si las cosas salen mal. 


    • INVERSIONES OFFSHORE




    Suena tremendamente sofisticado y casi ilegal pero lo cierto es que simplemente estamos hablando de invertir en el extranjero (el término offshore se aplica normalmente para operatorias muy sofisticadas relacionadas con la evasión de impuestos en paraísos fiscales y cuentas con dueños desconocidos y fondos de dudosa procedencia, pero no es eso exactamente a lo que nos vamos a referir). La idea en este caso es invertir de una manera relativamente sencilla y legal en el exterior. Puede ser inmuebles, por ejemplo, algo que es un poco complejo pero se ha desarrollado mucho en los últimos años a raíz de la crisis global —los avisos en los diarios de inversiones inmobiliarias en Miami son un gran ejemplo—, pero básicamente de lo que se trata es de invertir en acciones de empresas extranjeras que cotizan en el exterior. De la misma manera que un administrador de fondos o broker puede manejar e invertir nuestra plata en la Bolsa local, lo puede hacer en bolsas de afuera con acciones extranjeras que se pueden mantener en una cuenta local o también en el exterior (para esto existen mecanismos para girar el dinero, también a través de una operatoria bursátil). La gracia radica en que mantenemos parte de nuestros ahorros en activos externos a resguardo de los vaivenes y crisis locales con el beneficio adicional de una rentabilidad acorde a nuestras expectativas y muchos menos sobresaltos si apuntamos a inversiones relativamente conservadoras. Este tipo de carteras, las inversiones conservadoras, permiten una ganancia del orden de 10% anual. Lo que es importantísimo tener en cuenta, además de —como en el punto anterior— nunca invertir todos nuestros ahorros en esa alternativa y de estar dispuesta a asumir eventuales pérdidas, es dar con un asesor —operador, administrador, cualquiera sea el término que apliquemos— experimentado y de suma confianza. Seguir su razonamiento para las decisiones que tome será más complejo ya que difícilmente manejemos mucha información respecto de los distintos «papeles» (como le dicen en la jerga financiera a los bonos y acciones) de afuera.


    • FONDOS COMUNES DE INVERSIÓN




    Entre los dólares del colchón y el plazo fijo a las inversiones offshore, existe un paso intermedio que es el fondo común de inversión, un instrumento muy útil y didáctico para las que estén mejor dispuestas. A los efectos prácticos de quien invierte el dinero, funciona muy similar a un plazo fijo: se deposita el dinero en el banco (también hay sociedades de Bolsa que lo ofrecen) y se cobra una tasa por el tiempo que permanezca depositado. Existen dos grandes diferencias: la primera es que no existe un plazo, se puede retirar el dinero en cualquier momento; la segunda, que la tasa es estimada, no se sabe cuánto rindió hasta que una recupera el dinero. Eso porque el dinero, en vez de quedar inmovilizado en el banco, es invertido por un administrador en una serie de instrumentos predeterminados según el tipo de fondo común que una elige cuando deposita. De esa elección depende también la ganancia: los Fondos Comunes de Inversión que destinan el dinero a instrumentos muy seguros ofrecen una tasa mucho menor que aquellos que se dedican a activos de mayor riesgo, con los que se le puede ganar a la inflación por lejos. El punto es que en la mayoría de los casos, los FCI no garantizan el capital invertido. Es decir que, a diferencia del plazo fijo, una sabe cuánto deposita pero no cuánto se lleva porque si las inversiones del FCI salieron muy mal, el monto original puede reducirse. El consejo es no retirar el dinero hasta recuperar al menos el capital.


    ¿Cuál de todas las opciones mencionadas conviene más? Sin duda en la Bolsa, local y extranjera, las posibilidades de hacer grandes ganancias en poco tiempo son mucho mayores, particularmente en momentos de inflexión económica como el actual. Pero pocos instrumentos financieros ofrecen la seguridad de las inversiones inmuebles, en términos de conservación de capital e incluso revalorización en el tiempo y renta en el mientras tanto, aunque no se puede dudar de que el instrumento más cómodo, accesible y que permite tener el dinero relativamente a mano es el plazo fijo. 


    

      

        

      

      

        
          	
            Moraleja: lo que más conviene estará dado por lo más rentable dentro de lo que nos resulte más cómodo y adecuado a nuestro perfil y necesidades del momento.

          
        


      

    


    El negocio propio


    Claro que todas las opciones, casos y situaciones analizadas hasta el momento dejan de lado un tema que surge invariablemente en cuanto disponemos de un monto relativamente importante para invertir: ¿Y si armo mi propia empresa?


    Esta inquietud es particularmente recurrente, posiblemente salvadora y potencialmente muy peligrosa cuando se cobra una herencia y, sobre todo, una indemnización. En este último caso, a las dudas sobre qué hacer con el dinero se le suma la necesidad de encontrar una nueva fuente de ingresos, con lo cual el negocio o proyecto propio aparece como la solución a ambos dilemas: qué hacer con la plata y qué hacer para vivir. Lo que se dice matar dos pájaros de un tiro. 


    Puede ser buena idea, puede ser el momento de concretar aquel viejo o nuevo sueño, darnos la oportunidad, animarnos a hacer eso que tanto nos gustaría y que estamos seguras sería un gran negocio si tuviéramos tiempo y dinero para dedicarle. ¿Qué mejor entonces que ahora?


    Lo cierto es que cuando se depende de un dinero para vivir o para generar lo que deberá ser en el futuro la base de nuestro sustento económico, lo mejor es andar con pie de plomo. No es el momento de arriesgar en lo que siempre quisimos y suponer que nos va a ir bien simplemente porque nos gusta (¡o creemos que nos gusta hasta que lo probamos!)


    Peor aún, buscamos qué negocio «está funcionando», el razonamiento equivalente a «qué inversión conviene». Así, en abstracto, sin pensar demasiado de verdad de qué se trata. Ahí, en esa forma de pensar y actuar, residen todos los riesgos y chances de fracaso. Invertir una indemnización, nuestros únicos ahorros o una herencia en un proyecto propio es totalmente válido, pero si ese dinero es fundamental para nuestra calidad de vida se deben tomar todos los recaudos posibles.


    

      

        

      

      

        
          	
            La principal máxima a respetar es no apostar nunca a un negocio que no conocemos.

          
        


      

    


    Que siempre nos haya parecido que el negocio de la estética debe ser un gran filón y que proliferen las ­franquicias de marcas de depilación definitiva con láser o tratamientos anticelulíticos (ultracavitación, electrodos y otros) no quiere decir que se trate de una alternativa ideal para invertir esos fondos vitales. La conclusión «si hay tanto es porque debe funcionar» es más que apresurada y uno de los peores errores que podemos cometer.


    

      

        

      

      

        
          	
            Por el contrario, cualquier cosa que hagamos dentro de lo que ya sabemos hacer, cualquier negocio en el que tengamos experiencia que aportar y sobre cuyo mercado tengamos conocimiento e información tendrá muchas más chances de éxito.

          
        


      

    


    Esa expertise permite anticiparse, reaccionar mejor a las dificultades e incluso encontrar soluciones innovadoras, algo mucho más complejo de lograr si no conocemos los secretos de la actividad en la que pretendemos desarrollar el nuevo negocio, amén de evitar errores propios de la falta de dominio del terreno que elegimos para hacer crecer un proyecto. 


    Una pregunta común es pensar: «¿En qué rubro se desarrollan hoy los mejores negocios? Si yo me quiero poner un negocio ¿de qué me conviene?». Las respuestas también son dos. O, mejor dicho, se debe diferenciar la primera parte de la segunda: «¿Cuál es un rubro hoy en el que se desarrollan los mejores negocios?». Sin duda, el sector estrella de los últimos años es el de la tecnología. Plataformas de e-commerce, desarrollo de aplicaciones, servicios online, sitios de contenido. En este ámbito se pueden generar negocios con un nivel relativamente bajo de inversión y muy alto potencial de crecimiento en poco tiempo. En contrapartida, es requerida la creatividad y, sin lugar a dudas, conocimiento del tema. Precisamente, una de las mayores dificultades de quienes apuestan a este rubro, en el que las mujeres son una minoría extrema, es lograr transmitir el foco del producto o servicio y explicar las ventajas a sus clientes no expertos en la materia. Hasta aquí queda respondida la primera pregunta: la tecnología se puso de moda y los nuevos negocios en este ámbito crecen como los yuyos. Algunos se consolidan y otros no, porque como todo negocio, no es para cualquiera.


    Entonces, la segunda parte de la pregunta, «¿(un negocio) de qué me conviene?», tiene que ser obligatoriamente respondida con una larga serie de otras preguntas (sí, esto ya lo leíste en el capítulo anterior respecto de qué conviene hacer con la plata), empezando por «¿de qué sabés?, ¿en qué sos buena?, ¿qué te gusta?, ¿cuál es tu expectativa respecto del proyecto?, ¿cuánto tiempo, dinero y dedicación podés invertir?…» y muchas más. A partir de ahí se puede empezar a configurar un proyecto posible, concreto y viable. A partir de ahí, se puede crear una base sólida para un verdadero emprendimiento. A partir de ahí, vale sumarse a la moda, a la moda de emprender y no al emprendimiento de moda.


    La moda de emprender


    Es curioso el fenómeno: según el Global Entrepreneurship Monitor, la principal serie estadística que existe sobre el tema en la Argentina, la tasa de actividad emprendedora que mide la población entre 18 y 64 años que lleva adelante un negocio entre 0 y 3 años de vida se mantiene desde hace diez años entre el 15% y 19% (el índice crece en tiempos de crisis económicas). (1) No ha aumentado en la última década y ni siquiera nos encontramos desde 2013 en el punto más alto. Sin embargo, algo cambió. Todos hablamos de emprender y de emprendimientos. Todos sabemos de casos de emprendedores exitosos. El tema está instalado y crece cada vez más en la agenda de los medios. Se va sumando información que apunta en el mismo sentido, que busca brindar herramientas, inspirar y motivar (ninguna hasta ahora pensada específicamente para mujeres ¡por eso acá estamos!). Se multiplican los eventos de relacionamiento. Los gobiernos en todos sus niveles —nacional, provincial y municipal— tienen programas de apoyo para la creación de nuevas empresas; y empresas y bancos desarrollan concursos que premian ideas, proyectos e iniciativas ya en marcha. Algo cambió. Para los jóvenes que estudian y los que están recién recibidos, plantearse la posibilidad de un desarrollo propio en vez de ir a buscar un trabajo en relación de dependencia es hoy una opción válida. La sociedad, o al menos parte de ella, los incentiva por ese camino. Las universidades y escuelas de negocios ya no preparan a sus alumnos solo para llegar a los altos puestos directivos de multinacionales sino que sus programas de su estudio incluyen materias de emprendedorismo y de creación, dirección y administración de pequeñas y medianas empresas. En todos los ámbitos, se hace foco en la idea de emprender.


    Emprender hoy es casi aspiracional. Ser emprendedor ya no es sinónimo de ser rebelde e incapaz de integrarse al sistema e insertarse en el mundo laboral. Ser emprendedor, tener iniciativa, empuje, una buena idea y poner esfuerzo para concretarla no es fácil, mucho menos en un país con una economía cambiante y con regulaciones que no favorecen la creación de nuevos negocios. Sin embargo, hoy ser emprendedor está reconocido. Es una salida laboral no solo aceptable sino hasta deseable. Este enorme cambio social y cultural impacta, por supuesto, también en las mujeres. Y con gran fuerza. Porque ofrece una salida a problemas difíciles de resolver como la integración de lo laboral con lo familiar, suma una alternativa a las posibilidades de realización personal que ya no requiere de la valoración de un tercero que decide un ascenso o una mejora del sueldo y también abre el abanico de opciones para intentar vivir de lo que a una más le gusta. 


    Las estadísticas indican que del total de la población emprendedora, poco menos de la mitad (42%) son mujeres. (2) De ese total, solo una cuarta parte se define como emprendedora por elección. Es decir, solo una cuarta parte está realmente conforme con esa situación y la elige cada día, aunque esto no implica que sus emprendimientos sean realmente exitosos. El resto, la gran mayoría de las mujeres que llevan adelante un propio proyecto sienten que realmente no tenían otra opción o que eligieron el mejor camino posible, pero no el ideal. Este dato se relaciona directamente con el tipo de emprendimiento y su evolución: el 78% de los negocios creados y dirigidos por mujeres no registran crecimiento después los primeros tres años de vida. No es que desaparezcan, simplemente subsisten. Y esto se debe, en parte, a varios motivos de muy diversa índole que se reflejan en distintas estadísticas:


    • Entre los motivos principales se encuentras todas las dificultades asociadas al contexto macroeconómico, básicamente la inestabilidad, a las que se suman cuestiones vinculadas con la brecha de género. Lo mismo que ocurre a nivel salarial —a mismo puesto y nivel educativo, las mujeres ganamos en promedio 30% menos—, ocurre en la vida empresaria. Por caso, las dificultades para obtener financiamiento son mayores para las mujeres, igual que el acceso a espacios de relacionamiento y redes de contactos calificados. Estudios recientes sobre emprendedorismo femenino ubican a la Argentina entre los seis países de América latina en los que las mujeres tienen las mayores dificultades para financiar sus negocios junto con Paraguay y Venezuela. Esto a pesar de que las emprendedoras argentinas figuran entre las mejores capacitadas y con más habilidades de la región según el ranking de países WEVentureScope elaborado por The Economist Intelligence Unit para el BID. (3)


    • Otros estudios, que coinciden en señalar la falta de acceso al financiamiento de calidad como la principal dificultad para las emprendedoras argentinas, también hacen foco en una aparente falta de interés de las mujeres en encarar proyectos que puedan registrar altas tasas de crecimiento en poco tiempo, medido por la creación de al menos 5 puestos de trabajo en cinco años, parámetro en el que calificaron apenas 0,3% de las mujeres. (4)


    • Por otra parte, el 48% de las mujeres que emprenden tiene menos de 35 años —es decir que es mucho peso del impulso emprendedor de las más jóvenes—, quienes se embarcan en sus proyectos con gran entusiasmo y en la mayor parte de los casos también con buena preparación ya que en este grupo reviste el pelotón de jóvenes profesionales (el 77% de las emprendedoras tiene educación universitaria) (5) algo decepcionadas de sus carreras hasta el momento. El problema suele ser la falta de una perspectiva clara de lo que implica sacar un negocio adelante, liderar equipos, tomar riesgos y, sobre todo, decidir sobre el dinero. No se trata solo de trabajar más o menos horas, eso pasa a segundo plano. Las dificultades pasan por el verdadero día a día de la toma de decisiones. En no pocos casos —y esto ocurre sin distinción de sexos pero en las mujeres es más notorio—, el desarrollo del producto o servicio está muy bien definido, es innovador y resuelve problemas existentes pero lo que falla la estrategia de comercialización. Salir a vender y a negociar con clientes es para las mujeres una piedra en el zapato recurrente que en infinidad de situaciones les hace naufragar los planes antes de tiempo. En el próximo capítulo veremos algunos indicios de por qué ocurre esto.


    • Otro gran grupo de mujeres emprendedoras que se distingue es el de las madres. Más de la mitad de la población emprendedora femenina, el 52% para ser precisas, tiene hijos. (6) Y lo cierto es que los hijos suelen ser un gran disparador que motiva a las mujeres a emprender. De hecho, como vimos en el capítulo anterior con el ejemplo de la película de Diane Keaton, hasta se le ha adjudicado el nombre de mumpreneurs a este «fenómeno»: son aquellas mujeres a las que la maternidad les impone una necesidad práctica y/o emocional de reformular la relación con el mundo laboral y la forma de generar ingresos. En muchos casos surgen deseos e ideas nuevas y en general en esta etapa de la vida, las mujeres perciben el emprendimiento como una oportunidad laboral para conciliar tiempos de trabajo y hogar, lograr flexibilidad y también independencia. Estas condiciones no son en sí mismas las que limitan el crecimiento de estos negocios. Por el contrario, el 83% de las emprendedoras que lograron tasas de crecimiento muy altas en sus empresas, denominadas de alto impacto (high impact entrepreneurs), tiene hijos. (7) Sin embargo, no deja de ser cierto que cuando la motivación que da origen al negocio está centrada más en el ámbito personal que en la oportunidad de negocio, se crea un marco de expectativas más acorde a un emprendimiento de subsistencia que a una potencial gran empresa. 


    En cualquier caso, con aspiraciones de crear una multinacional o simplemente de trabajar con libertad creando algo propio, la inquietud emprendedora parece una ola expansiva que atrapa principalmente a las ­millenials recién salidas de la universidad pero no solo a ellas. Cuantas más herramientas tengan a disposición, más sencillo resultará el camino. 


    El factor crisis (personal)


    Tanto si el eje de acción pasa por invertir dinero para generar ingresos pasivos o si, por el contrario, la idea es iniciar el camino del negocio propio, es decir, invertir dinero y trabajo para generar ingresos —entre otros objetivos personales que suelen englobar los emprendimientos—, la decisión nunca está solamente asociada a cuestiones estrictamente económicas de riesgo y rentabilidad sino que también existe el impacto de la dimensión anímica y emocional. 


    Nada mejor que una situación real para explicarlo: hace poco más de un año aproximadamente me contactó a través de mi página web Laura M. (no voy a dar su apellido porque así acordamos con ella) con una consulta muy precisa: qué hacer con los pesos recién cobrados de una indemnización. Laura es una mujer al filo de los 40 años, tiene dos hijos y una historia de veinte años de trabajo en una empresa de telecomunicaciones. Su desvinculación de la empresa había coincidido con un divorcio reciente. En ese marco, cuyos detalles yo al principio desconocía, me preguntaba qué hacer con el dinero. Mi primera reacción fue repasar mentalmente las distintas opciones en función de los factores más habituales: riesgo (de devaluación, de inflación, de depreciación de activos inmobiliarios, etcétera) y rentabilidad potencial, teniendo siempre en cuenta que evidentemente no se trataba de una inversora sofisticada ni mucho menos. Pero cuando estaba por responderle caí en la cuenta de a quién tenía del otro lado. Del otro lado había una persona que estaba atravesando un momento de transición, que probablemente aún no tenía una redefinición clara de su camino y que seguramente cargaba con varias mochilas que le impedían pensar con tranquilidad y visualizar un futuro cercano deseable, posible y concreto. 


    

      

        

      

      

        
          	
            La dimensión anímica y emocional es un factor clave que vale tener en cuenta porque a veces es el que termina teniendo el mayor peso en una decisión económica.

          
        


      

    


    Independientemente de cuál fue la recomendación, la clave no pasaba por cómo maximizar beneficios sino que se trataba simplemente de encontrar la opción que mejor se adaptara al momento de Laura, sin demasiadas implicancias de largo plazo y que no le cerrara ninguna puerta que posiblemente quisiera abrir más adelante, ya con el ánimo fortalecido y la mente despejada. Por eso, en ese momento, lo más sensato era «refugiar ese dinero en moneda dura», eufemismo muy utilizado por economistas y expertos financieros para decir «comprar dólares» pero a la vez mantenerlo líquido (accesible) hasta decidir sobre un plan de mediano o largo plazo. En la situación en la que estaba Laura, en la que ni siquiera podía determinar con precisión sus necesidades cotidianas de dinero ya que se estaba reorganizando en función de su nuevo esquema familiar, no era inteligente apresurarse a tomar decisiones de fondo. De hecho, no lo hizo —se manejó entre el plazo fijo, dólares y fondos comunes de inversión— hasta que, tiempo más tarde, decidió volver a su ciudad de origen, Córdoba, donde primero analizó desarrollar un emprendimiento gastronómico, idea que finalmente descartó. Sí invirtió su indemnización en la compra de un inmueble y retomó su carrera laboral en un contexto de mayor contención, rodeada de su familia y sus amigos de toda la vida. 


    Después de unos cuantos meses y ya pasado el peor momento, Laura pudo ver el lado bueno. Respecto de los detalles de cómo se fue manejando con el dinero cuenta:


    Fui lo más cautelosa posible, mes a mes me iba al banco a comprar mi dólar ahorro. (8) En algún momento me ganó la ansiedad y compré también blue, caro, y después me arrepentí, pero ahí están ahora esos dólares que son 100% ahorro. El resto lo fui colocando a plazo fijo y hasta me animé a un fondo común de inversión. Esto me decepcionó un poco, perdí 10% a los tres meses pero por suerte había colocado un monto bajo que igual rescaté porque me asusté. La verdad es que me asombré cuando me di cuenta de que, aunque los enormes gastos de mujer separada con hijos no se detienen, hoy conservo el 80% del monto de la indemnización. Para mí hubiera sido imposible juntar ese monto y me preocupaba bastante que se me desvalorizara el dinero y que la inflación me ganara. En el medio, me divorcié y preferí un mal acuerdo que un buen juicio. Con ese dinero más la indemnización es que compré un departamento. Claro que aunque fantaseo con la idea de un emprendimiento propio, no me animo, algo me dice que es mejor volver a la relación de dependencia. Espero tener suerte y lucidez para poder seguir avanzando.


    El ejemplo de Laura grafica claramente que el punto de partida desde el cual pretendemos tomar una ­decisión es a veces más determinante que el objetivo porque lo condiciona. En algunas situaciones realmente no podemos ver con claridad qué queremos. Y ese análisis excede las ecuaciones económico-financieras pero puede afectarlas. Claro que la de Laura es una situación tal vez extrema, donde se fusionan varias crisis a la vez. Pero qué hacer con la plata es un interrogante también común para quienes ese dinero no resulta tan vital pero sí significa la posibilidad de concretar proyectos anhelados. 


    

      

        

      

      

        
          	
            Cable a tierra

          
        


        
          	
            PARA TU ECONOMÍA PERSONAL

            • Cualquier decisión sobre qué hacer con la plata depende, obviamente, de la situación. Según qué tan ajustada u holgada sea, será el nivel de riesgo que podemos asumir. 

            • No tiene sentido hacer inversiones arriesgadas si el monto disponible es relativamente bajo (menos del equivalente a un año de tus gastos fijos) y mucho menos si no contás con un fondo de emergencia o tenés deudas que podrían encarecerse (crédito a tasas variables, por ejemplo).

            • Cualquier decisión, además de estar alineada con alguna de tus metas económicas, debe preservar el valor de tu dinero no sólo respecto de la inflación o el dólar sino, básicamente, del objetivo al que apuntás con esa decisión o inversión. 

            • Si la idea es animarse a inversiones financieras más sofisticadas que el plazo fijo, lo imprescindible es entender el funcionamiento del «producto» en el que vas a dejar tu dinero. Eso no convierte a nadie en experto, por lo que un asesor especializado sigue siendo clave, pero si no entendemos en qué estamos poniendo la plata, las chances de perderla crecen exponencialmente.

            • Existen otras dos leyes de oro para el mercado de capitales: nunca invertir todo en el mismo instrumento y estar dispuesta a asumir pérdidas. Qué tan grandes o pequeñas depende de qué tanto riesgo corrés: mucho o poco. Nada es imposible.




            PARA TU EMPRENDIMIENTO

            • En muchos casos, como en el cobro de indemnizaciones, la idea del negocio propio aparece como la solución a dos dilemas: qué hacer con la plata y qué hacer para generar ingresos para mantenernos en el futuro. La opción es más que válida.

            • El error común es buscar qué negocios están funcionando o «de moda» (maxikioscos, pancherías o franquicias de locales de café) en vez de detectar una oportunidad para aplicar tus habilidades, conocimiento y expertise.

            • Para las mujeres (no tanto para los hombres) es particularmente importante que nos guste la actividad que se apuesta a desarrollar. Es altamente probable conocer sobre lo que a una le gusta y mucho más fácil de sostener el crecimiento en el tiempo.

            • Encarar el proyecto propio implica también poner el foco en cosas que probablemente no gustan tanto, como salir a vender. Pero la estrategia de comercialización es tan vital como el producto o servicio en el que se basa el emprendimiento, alguien tiene que diseñarla e implementarla si es que no lo vas a hacer vos misma.

            • Cuando la motivación para emprender está más asociada a motivos personales (búsqueda de independencia y flexibilidad horaria) que a objetivos económicos, es muy probable que el emprendimiento no crezca mucho más allá del negocio de subsistencia. Saber que esto es en definitiva una elección propia es determinante para la perspectiva con la que se analizan los resultados.
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        8- N- de la A.: en ese momento existía un dólar oficial al que se accedía con aprobación de la AFIP, mucho más barato de lo que cotizaba en el mercado paralelo o blue.


      


    


  



		
			CAPÍTULO 3

			BARRERAS INVISIBLES

			Por qué para las mujeres «es más difícil»

			La brecha evidente

			El debate sobre la brecha de género en el mundo del dinero y del trabajo es casi universal («casi» porque hay lugares como Medio Oriente donde ni siquiera existe una discusión al respecto). Ni siquiera en los países más desarrollados el tema está agotado ni, mucho menos, superado. Por el contrario, parece haber entrado en plena efervescencia. Es lo que se muestra, por ejemplo, en un capítulo de la célebre serie House of Cards, una ficción que no solo relata los entretelones de la política norteamericana y la inescrupulosa carrera de su protagonista (el actor Kevin Spacey) para acceder a la Casa Blanca, sino que también refleja los principales temas de la agenda actual de ese país: los problemas económicos domésticos, las intervenciones militares o la relación con Rusia. 

			En ese marco, la discusión por la brecha de género se cuela en un debate televisivo que debe dar el ­protagonista en plena campaña por la presidencia en medio de dificultades económicas. «Por cada dólar que gana un hombre, las mujeres ganan 0,77. Revertir eso y poner más plata en el bolsillo de esas mujeres que llevan adelante hogares y cuidan a sus hijos sacará adelante la economía de nuestro país», dice la diputada Jackie Sharp —la oponente en la serie del candidato central— cuya plataforma se basa, precisamente, en propiciar políticas que apunten a equilibrar la brecha de ingresos entre hombres y mujeres ya no desde una perspectiva social o de equidad sino desde un enfoque puramente macroeconómico, tomando el ingreso femenino como una variable esencial del sistema, con el objetivo de propiciar la recuperación económica. 

			Es ficción y, lamentablemente, a Sharp no se la puede votar más que para los premios Emmy. Igual que a Shonda Rhimes, la prolífera creadora de otras series como Scandal, también sobre el lado oscuro de la política norteamericana, que abre su cuarta temporada con un capítulo en el que el Presidente recientemente reelecto se juega su apoyo con un proyecto de ley de género de «igualdad de ingresos». El tema, parece, arde. Era hora. Es que estas series exponen una realidad imposible de soslayar.

			
				
					
				
				
					
							
							El mundo del dinero, los negocios y el trabajo sigue siendo un mundo masculino. Pero necesita cada vez más de las mujeres para no venirse abajo.

						
					

				
			

			En la Argentina, la diferencia salarial entre hombres y mujeres es un poco mayor y no respeta estratos sociales. Está claro que en los sectores más vulnerables, donde muchas veces recae exclusivamente sobre las mujeres el cuidado de los hijos y mantención del hogar, tallan con fuerza la desigualdad de oportunidades y la falta de acceso a recursos y educación, situaciones que podrían mejorarse con políticas públicas. Pero incluso en los segmentos medios y con más recursos o entre las mujeres más educadas existen diferencias de al menos un 30% entre los ingresos de unos y otras. Esto pese a que, en estos niveles, las mujeres suelen prepararse más y llegan a dedicar hasta dos años más de estudios que sus pares hombres, quienes de todas formas ganan más.

			La pregunta entonces, es «qué hacemos mal». ¿Por qué para las mujeres es más difícil? La respuesta no solo tiene que ver con las mujeres. Aunque en gran parte sí. 

			El camino del inmigrante

			Mark J. Penn es reconocido en Estados Unidos como uno de los más lúcidos encuestadores y asesores de imagen y comunicación política. Asesoró a Tony Blair y a Bill y Hillary Clinton en sus respectivas campañas, entre muchos otros políticos y empresas de todo el mundo. A fines de 2007 publicó un libro que tituló Microtendencias, las pequeñas fuerzas detrás de los grandes cambios del mañana (1) en el que plasma más de cincuenta tendencias —pequeñas y no tan pequeñas— que pueden llevar a grandes cambios sociales, dar origen a negocios exitosos o crear nuevos movimientos. 

			Entre las tendencias más salientes identifica el avance de las mujeres en determinadas profesiones, donde la cantidad supera largamente a los hombres como en periodismo, abogacía, relaciones públicas o educación. Podríamos agregar, al menos en la Argentina, psicología e incluso medicina. Penn las llama «profesiones de la palabra» y afirma:

			La verdad es que las mujeres están, en cierta manera, siguiendo los tradicionales caminos que los inmigrantes encontraron para alcanzar el éxito. Las mujeres entraron en el mercado de trabajo con menor capital que los hombres y es una ruta probada de ascenso dedicarse a este tipo de profesiones. Las profesiones de la palabra requieren capital humano y son el resultado de estudio y trabajo, no de fuerza. Mientras que las mujeres dominaron primero en la enseñanza y enfermería, la movilidad ascendente las ha llevado a un nuevo estrato de desarrollo profesional más allá de esas carreras.

			Así es que participando ya muy activamente en el campo de las leyes, las relaciones públicas y la comunicación, la política es un paso siguiente lógico donde empieza a haber ejemplos contundentes de acceso a los puestos máximos, aunque no dejan de ser ejemplos aislados en un mundo, otra vez, todavía dominado por hombres. 

			Y aun en las actividades en las que las mujeres son mayoría, no necesariamente concentran el poder de decisión («en el caso de la abogacía y el periodismo, particularmente, las mujeres desaparecen en algún punto entre las escuelas profesionales donde son mayoría y los pasillos del poder», dice el autor, quien aclara que se trata de una tendencia relativamente nueva por lo que podría ser solo cuestión de tiempo hasta que las mujeres también accedan a las esferas más altas). Sin embargo, a pesar de no tener control sobre las decisiones, las mujeres están imprimiendo fuertes cambios en estas actividades por su mera preponderancia numérica. El libro cita ejemplos como la mayor proporción de cobertura en los medios de temas familiares, depresión posparto, aborto, pornografía infantil, etcétera, desde que las mujeres coparon los noticieros, lo que también puede estar relacionado con una alta participación femenina entre la audiencia. 

			Pero no hace falta encontrar en un libro ejemplos de cómo la participación de las mujeres provoca cambios en los ámbitos en los que se desempeñan. Hace poco asistimos en la Argentina a un suceso que lo ejemplifica perfectamente: la marcha en junio de 2014 contra la ­violencia doméstica hacia las mujeres #NiUnaMenos fue gestada como una campaña de concientización difundida en principio en redes sociales que luego alcanzó una gran cobertura mediática organizada, precisamente, por un grupo de periodistas mujeres que se desempeñan cotidianamente en distintas empresas de medios y, con mayor o menor grado de visibilidad, ninguna de ellas desde un cargo jerárquico. Sin embargo, el tema dominó la agenda durante semanas y desde entonces no ha desaparecido de la atención del público. 

			
				
					
				
				
					
							
							Se puede calificar este hecho como una gesta épica de un grupo de mujeres profesionales conmovidas o se lo puede ver como una consecuencia natural, ni la primera ni la última, de la inevitable incidencia que las mujeres tienen, y cada vez más, en todos aquellos ámbitos en los que están verdaderamente dispuestas a participar. Ambas miradas son conclusiones excluyentes entre sí.

						
					

				
			

			Así que, en algún punto, se podría pensar que es solo cuestión tiempo y que la propia dinámica del mercado en el que las mujeres se convirtieron en un agente económico con cada vez más peso, tanto como fuerza laboral y como consumidoras, producirá los cambios acordes a un modo más femenino de actuar, organizarse, decidir y liderar. La gran incógnita es cuál es ese modo.

			Ser uno más

			Por lo pronto, lo que se sabe es que en el mundo, apenas 4% de los CEO de empresas —es decir puesto directivo máximo— son mujeres. En la Argentina, esa cifra no llega a 1% según el CSG 3000, un informe que elabora el brazo de investigación del banco europeo de inversión Crédit Suisse. (2) En la primera línea de gerenciamiento, las cosas mejoran un poco (no mucho) y las mujeres argentinas ocupan el 22% de los puestos ejecutivos. Previsiblemente, se concentran en los cargos denominados de «servicios sociales»: recursos humanos, legales, relaciones externas, comunicaciones, puestos que prácticamente acaparan ocupando el 60% de las posiciones. Es que en estas funciones, las llamadas habilidades blandas son bien valoradas. Sin embargo, a la hora de reuniones de staff o directorio, donde los hombres sí son mayoría, e incluso en la relación interpersonal cotidiana con sus pares de las otras áreas dirigidas por hombres, muchas veces las mujeres se definen a sí mismas como «uno más».

			Sally Buberman es una emprendedora argentina muy joven pero ya maneja, junto a dos socios hombres, su propia empresa basada en una plataforma de e-learning, Wormhole IT. «Nunca sentí ninguna diferencia por ser mujer, la verdad es que en un ámbito tan masculino como el de la tecnología, en algún punto siempre me sentí como uno más.» Difícil que no sea así y que ni siquiera se lo perciba como un problema sino todo lo contrario. Se trata de lo que podemos llamar una «barrera invisible». 

			El corto historial y el exiguo número de mujeres asociadas a posiciones de poder y manejo de dinero hacen difícil concebir otro modo de hacer las cosas que no sea tal como se vienen haciendo, es decir, como las vienen haciendo los hombres. Por lo tanto, si de crecer en una estructura cuyos parámetros se definen en función del único modelo masculino se trata, es lógico que las mujeres no solo adopten los modos y estilos acordes a un mundo de hombres sino que hasta se sobreadapten para sentirse realmente cómodas con esa situación. Para ser uno más. Porque ser «uno más», en este ámbito de discusión, es positivo. Tal vez como lo sería para un hombre ser «una más» en el grupo de Whatsapp de las madres del colegio de los chicos. 

			La barrera, invisible hasta para nosotras mismas, consiste en una doble contradicción: la primera es que para ser exitosa una mujer debe ser igual a un hombre, lo que es visto como una virtud, cuando en realidad muchas de las virtudes de las mujeres en cualquier función tienen que ver precisamente con su género, con que no son iguales a los hombres y por lo tanto fueron educadas distinto (aunque se desespera por las pelotas y muñecos del Hombre Araña, mi hija de tres años no deja de recibir de regalo juegos de té de las princesas y cocinitas), por lo que ha desarrollado habilidades distintas a las de los hombres, amén de las diferencias biológicas que también tienen su impacto en estas cuestiones. 

			
				
					
				
				
					
							
							Anular la parte que nos hace distintas para convertirnos en uno más es una barrera que se impone y asumimos sin darnos cuenta.

						
					

				
			

			A tal punto incorporamos esas reglas que no fueron, en principio, diseñadas para nosotras que tendemos a reproducirlas incluso cuando tenemos la oportunidad de generar nuestro propio mundo, con nuestras propias condiciones. «Los problemas personales se quedan de la puerta de la oficina para afuera, acá adentro somos socias más que amigas»: es común escuchar frases como esta de boca de mujeres que se lanzaron a armar su propio negocio, estudio o consultora asociándose con una amiga o haciéndose amiga de su socia. Y si bien suena muy profesional, lo cierto es que es un lugar común que no puede cumplir nadie —los hombres tampoco— pero particularmente para las mujeres es antinatural. Uno nunca deja sus problemas en la puerta de ningún lugar —¡qué lindo sería!— ni los personales en la del trabajo ni los del trabajo en la puerta de casa. Mucho menos tiene lógica para las mujeres que iniciaron su propio emprendimiento en busca de lograr una mayor integración entre la casa y el trabajo. Por el contrario, en la búsqueda de ese nuevo balance la idea es precisamente que las condiciones cambien.

			
				
					
				
				
					
							
							Tener presente nuestra condición y cualidades específicas de género en vez de reprimirlas puede ayudar a que los cambios sean más rápidos y en bien propio.

						
					

				
			

			La segunda contradicción, que tal vez afecta más a las generaciones mayores, radica en cómo se percibe a las mujeres con ambiciones económicas y que han logrado posiciones de interés en la actividad que desempeñan. Tanto esfuerzo en ser consideradas ya no pares sino iguales, tanta energía en convertirse en uno más para que finalmente se las termine condenando por esa masculinización y surjan cuestionamientos respecto de las prioridades y la combinación de roles. Porque, a pesar de todos los intentos, no somos iguales. Nadie le pregunta a un hombre cómo se las ingenia con su casa y los chicos para trabajar doce horas por día mientras que el tema es inevitable en el caso de las mujeres. A nadie sorprende ni llama la atención que un hombre esté enfocado en acumular bienes materiales y escalar profesionalmente. La vara no es la misma para las mujeres: la ambición material no es un atributo esperable ni deseable como sí lo son la empatía, la comprensión, contención, y tantas otras cualidades vinculadas a lo emocional y afectivo. La realización profesional, al menos, está más permitida, ya que este concepto no implica necesariamente poder o dinero sino tal vez reconocimiento, prestigio y satisfacción.

			No somos iguales ni nos creemos iguales

			Lo más curioso de esta batalla en la que a veces se confunde iguales con igualdad es que, en el fondo, ni siquiera nosotras creemos que somos igualmente capaces.

			
				
					
				
				
					
							
							Y esa es una de las barreras más difíciles de superar: nosotras mismas.

						
					

				
			

			Existe, para las mujeres, una crisis particular de confianza. Comparadas con los hombres, las mujeres raramente se sienten listas para los ascensos, prevén que les irá peor en entrevistas y la mayor parte de las veces subestiman sus propias capacidades. Es la conclusión a la que llegaron las investigadoras Katty Kay y Claire Shipman, (3) después de entrevistar durante años a las mujeres más relevantes del mundo de la política, los negocios y el deporte en su país. La evidencia que reúnen es demoledora. Por ejemplo, citan una encuesta que desde hace ocho años se lleva adelante en la escuela de negocios de Manchester según la cual las mujeres creen que merecen ganar, en promedio, 20% menos que los hombres. El estudio es de lo más sencillo y consiste en preguntarles cada año a los estudiantes próximos a graduarse cuánto estiman que ganarán y merecerían ganar cinco años después. Cada año el resultado se repite: no solo las pretensiones de las mujeres son más bajas sino que, fundamentalmente, consideran que merecen menos de lo que ellos creen que deben ganar. Sin dudas, este es el trasfondo de que las mujeres inicien negociaciones salariales cuatro veces menos que los hombres y de que, cuando sí lo hacen, pidan 30% menos dinero, según una investigación de Carnegie Mellon Univer­sity. (4) Pero la data más interesante es la que relaciona la confianza en uno mismo con la verdadera capacidad y el éxito.

			Existe en muchas personas lo que se conoce como el efecto Dunning-Kruger: la tendencia de algunas personas a sobreestimar sus propias habilidades, rasgo inversamente proporcional a la verdadera capacidad. Cuanto menos capaces, mayor sobrevaloración. El descubridor de este fenómeno, el psicólogo norteamericano David Dunning, (5) se abocó a estudiar específicamente a las mujeres y detectó en nosotras lo inverso: una clara tendencia a no solo subestimarnos respecto de los hombres sino también respecto de la propia capacidad. La investigación que llevó a esta conclusión consistió en pedirle a un grupo de mujeres y hombres que respondieran un cuestionario y luego se les preguntó qué tan bien creían que habían respondido. Las mujeres creyeron que habían respondido peor que los hombres (se otorgaron una puntaje menor en más de un punto: 6,5 versus 7,6) y peor también de lo que verdaderamente lo hicieron (obtuvieron un puntaje promedio de 7,5). Sin conocer estos el resultado, todos fueron invitados a participar de una competencia por un premio, pero solo el 49% de las mujeres aceptó contra el 71% de los hombres. Esto da una pista de por qué algunas mujeres ni siquiera dan la pelea y descartan algunas opciones. Lo explica el propio investigador: como en general se sienten menos confiadas en sus capacidades, eso hace desistir a las mujeres de perseguir futuras oportunidades.

			
				
					
				
				
					
							
							La falta de confianza en una misma no solo puede hacernos desistir de oportunidades sino, directamente, perdernos oportunidades sin enterarnos.

						
					

				
			

			Es una obviedad: ¿cómo vamos a convencer a alguien de que podemos hacer algo si nosotras mismas no lo creemos? Pero peor incluso es cuando los demás sí nos creen capaces pero nuestras propias dudas generan un obstáculo. Si en una reunión con jefes o con un cliente no nos animamos a participar porque no nos sentimos seguras en exponernos, ¿cómo lograr que nos den a manejar el equipo o la cuenta de ese cliente? Imposible. Es un ejemplo extremo pero frecuente.

			Dónde residen los motivos de esta tendencia femenina a la subestimación no es algo tan fácil de decidir. Probablemente se deba a la educación y otros factores culturales ya que es posible que estos estudios reflejaran resultados muy distintos si las preguntas se enfocaran en la autopercepción de otro tipo de habilidades, vinculadas a la administración de lo cotidiano, a la intuición y a las capacidades comunicacionales y emotivas. Es decir que, en definitiva y con algo de ironía podríamos decir que, igual que todos los grandes males que nos aquejan, la culpa puede ser de nuestros padres y los mensajes que involuntariamente nos transmitieron de generación en generación. Esencialmente, ese que dice «las mujeres no pueden».

			Todo lo que hace una mujer fracasa

			En la esquina de Sucre y Tomkinson, en Lomas de San Isidro, hay desde hace casi veinte años un quincho donde se venden las mejores medialunas de la zona, además de tortas y otras exquisiteces no aptas para diabéticos ni excedidos de peso. El pequeño comercio, que ya es un clásico del lugar y se ha expandido a otras ubicaciones, se llama Frente al Sol. Detrás de ese negocio, hoy bastante próspero, hay un pasado tumultuoso y una historia de superación personal, rasgo característico en muchos emprendimientos desarrollados por mujeres. La supervivencia como historia no solo económica, sino también emocional: reponerse, salir adelante, derribar mitos y mandatos. Y, sobre todo, demostrarse a una misma de lo que se es capaz.

			Noemí Archetti es de esas mujeres que una jamás imaginaría sumisas ni mucho menos sometida. Tiene una energía arrolladora y un carisma que la convierte en una vendedora ideal. Así se las ingeniaba para subsistir cuando siendo muy joven y con un hijo pequeño se divorció por primera vez y volvió a vivir a casa de sus padres. «Vendía de todo al por mayor, lo que me rindiera, sweaters, helado, lo que fuera», cuenta. Su historia cambió cuando conoció a su segundo marido, con quien nunca llegó a casarse —«por suerte», diría años después—, quien se dedicaba a la gastronomía: catering para eventos y venta de tortas a confiterías y cafeterías. Su foco era la comercialización ya que tercerizaba la producción. El negocio funcionaba sin mayores sobresaltos hasta principios de los años noventa, cuando en uno de los tantos vaivenes económicos de la economía argentina, la hiperinflación complicó las cuentas y resultó imposible pagarle a los proveedores. 

			Prácticamente sin ningún conocimiento de la cocina, Noemí se puso a hornear las tortas que antes su marido compraba a otros fabricantes.

			Me acuerdo que lo primero que hice fue la torta de manzana. Yo no sabía que había que cocinarla antes y las mandaba al horno con la manzana cruda adentro. Me quedaba una cosa alta, rarísima. Pero funcionaba, se vendían.

			Al principio no fue nada fácil, me la pasaba cocinando en el horno de casa, me costaba muchísimo. Pero le fui tomando la mano, cuando las cosas se estabilizaron empecé a tener gente que me ayudaba y la rueda empezó a rodar.

			Fue en ese momento de extrema tensión y mucho trabajo en que al mismo tiempo que superaba la crisis económica, Noemí se sumergía en una crisis personal. La pareja empezaba a resquebrajarse, lo cual en definitiva se transformaría en su gran motivación para fundar y hacer crecer Frente al Sol. La oportunidad de abrir el negocio propio surgió cuando todavía estaba en pareja y, en rigor, quien se ocupó fue su ex marido. Pero el local quedó a nombre de Noemí.

			Él decía que no le importaba, Total, todo lo que empieza una mujer fracasa, repetía. O hacía chistes como por lo que va a durar. Y yo en ese momento no tenía ni idea lo equivocado que estaba. Hasta pensaba que podía tener razón pero mi determinación a que las cosas salieran bien era tan grande que dejé la cocina y me quedé en el local. Cuando vendía yo, cuando yo estaba ahí, las ventas eran mucho mayores, así que no lo dudé.

			Con el tiempo, Noemí y su ex se separaron y llegaron a un acuerdo de división del negocio: él se quedó con la producción, que ya se hacía en una fábrica propia, y ella con el local. Hoy compiten, él también tiene una marca muy exitosa del mismo rubro y, aunque todavía quedan algunos recelos, los dos están cada uno por su lado embarcados en expandir sus negocios. Noemí hoy también tiene una fábrica propia además de tres locales en Zona Norte y su hijo, ya crecido, está a cargo del lanzamiento de la marca como franquicia, un plan similar al que tiene su ex marido. La gran diferencia, tal vez, es que ella todavía lidia con los mandatos que se le aplican en general al género: «Vos no vas a poder, no podés tener éxito porque sos mujer». Hoy dice:

			Yo sentía, y todavía siento, que tengo que demostrar que podía. No solo a mí misma, en su momento a él. Por supuesto que se trataba de salir adelante, de poder mantenerme y darle una buena vida a mi hijo pero demostrarlo era un gran motor para seguir. 

			Se puede pensar que la historia de Noemí está muy influenciada por la cuestión generacional, que hoy el mensaje a las mujeres es el opuesto: «Vos podés todo- todo». Y sí, en parte es así. Pero ese mensaje convive con la subestimación permanente. Mucho más joven que Noemí y su pareja, a Macarena Rawson Paz, la fundadora de Cheap2Cheap, una comunidad de compras en Facebook, el ex marido le dijo más o menos lo mismo: «Si nos separamos, te vas a morir de hambre». Esas palabras, relató Macarena en una entrevista, la marcaron. En menos de dos años, su comunidad ya supera los 40.000 usuarios y tiene un alto potencial de crecimiento. En eso está enfocada, con sus cinco —¡sí, cinco!— hijos a cuestas. Más que el mensaje de «las mujeres no pueden», Noemí y Macarena son encarnaciones del mensaje opuesto, también algo peligroso para las más jóvenes. Esa exigencia que dice que, afortunadamente, ahora «las mujeres podemos todo».

			Es mentira: no podemos tenerlo todo

			Si hay algo claro es que, a veces para bien y muchas veces para mal, la sociedad está modificando las exigencias para con las mujeres. 

			
				
					
				
				
					
							
					

				
			

			
				
					
				
				
					
							
							Entre esos cambios, existe un imperativo cada vez más fuerte que tiene un efecto devastador sobre nuestra autoestima: el que dice que podemos tenerlo todo, que ya no hay excusas para no conseguirlo. No es verdad.

						
					

				
			

			Es una queja cliché: las mujeres tenemos que ser buenas, dulces y comprensivas; estar en forma y ser atractivas; ser madres atentas y, también, profesionales exitosas que dejan la personalidad suave en casa y saben sacar las garras para escalar posiciones en el despiadado mundo de los negocios (pero, ojo, que sea «por realización personal», ¡nunca porque simplemente queremos ganar el doble!). Cuál de estos requisitos es de cumplimiento prioritario depende de la edad y el círculo social de pertenencia. Pero lo claro es que a lo largo del tiempo, desde que empezó la «liberación femenina», estas condiciones fueron de carácter acumulativo. Si hace ochenta años, el ámbito de las mujeres era el mundo privado, en el que eran amas y señoras, ejerciendo una influencia decisiva pero indirecta sobre todas las decisiones del hogar y sin lugar a dudas la prioridad máxima que la sociedad les atribuía era el de ser buenas esposas, eficientes gestoras del hogar y madres amorosas; cuarenta años después ese paradigma entró en crisis y empezó a convivir con el nuevo modelo de mujer: las súper poderosas. Estas mujeres, las de la generación de la minifalda, el lavarropas y la píldora anticonceptiva, que se rebelaron contra el estereotipo que se les imponía y se abrieron camino en el mundo de los hombres, terminaron forjando un estereotipo alternativo que no resolvió qué hacer con el anterior, el que también persistió. 

			Si sus madres y abuelas no ejercían poder explícito de ningún tipo por fuera de lo doméstico, sino que simplemente influían o tenían el poder de influenciar la toma de decisiones en la cabeza de otro, estas mujeres buscaron el poder absoluto. Principalmente el económico. La independencia financiera se volvió pilar y culto; la autosuficiencia un valor supremo. Para alcanzarlo, claro, el único modo posible era el vigente: el modo de los hombres. Por eso, estas mujeres tuvieron que optar y, eventualmente, terminaron relegando el ámbito íntimo y de lo privado porque no pudieron con todo. Dieron la pelea de igual a igual, buscaron convertirse en iguales y, en esa búsqueda, tuvieron algo que resignar. No podían tenerlo todo. 

			La historia cambió y el péndulo tiende al medio. Si bien ya nadie espera que las mujeres se queden en su casa sino que por el contrario el mandato es estudiar, prepararse y desarrollarse profesionalmente; tampoco se las condena si eligen replegarse en el ámbito de lo íntimo y priorizar el mundo privado. Porque ser buena esposa y madre recuperó puntos. Y si bien la consigna de independencia económica caló profundo y se mantiene vigente, los parámetros de autosuficiencia se relajaron. 

			
				
					
				
				
					
							
							Hoy hay espacio para independencia pero también para la interdependencia, para el equipo, para apoyarse en otro y a la inversa.

						
					

				
			

			Porque lo cierto es que los parámetros también cambiaron para los hombres, quienes participan mucho más en el ámbito doméstico ocupando parte del espacio que las mujeres dejan libre. De hecho, una encuesta reciente de la consultora de marketing Trendsity —la consultora de Ximena Díaz Alarcón y Mariela Mociulsky, cuya historia vimos en el primer capítulo— sobre tendencias en el mercado masculino, confirma un nuevo prototipo de hombre: consultados sobre «qué es el éxito» para ellos apenas un 7% respondió «la vida laboral» y una gran mayoría de 78% respondió que es un equilibrio entre la vida familiar, laboral y la propia visión de sí mismo. Además, más del 90% de ellos consideró que hoy tienen permiso para «ser más sensibles» —y las mujeres más fuertes— al tiempo que coincidió en que ahora ellos están mucho más involucrados en el cuidado de los hijos y en las tareas del hogar (por ejemplo, según la encuesta, tareas como cocinar, lavar los platos y hacer las compras son tareas que hacen hombres y mujeres por igual, mientras que lavar la ropa, planchar y limpiar son tareas predominantemente femeninas, 40% a 12% en promedio. En contrapartida, pagar los impuestos, cortar el pasto y sacar la basura son tareas mayormente para ellos, 60 a 6%). 

			Pero este nuevo marco, en el que no hay reglas tan estrictas ni uniformes, produce un terreno fértil para implantar un mensaje engañoso y un mandato de ultra exigencia para las mujeres: que ahora sí podemos tenerlo todo. En virtud de este supuesto nuevo equilibrio, hoy el desarrollo profesional de las mujeres es un éxito que se aplaude siempre y cuando también sean madres presentes. Y se aplaude con mucho más entusiasmo a esas madres totalmente dedicadas si, además, tienen una prolífica carrera laboral. El mensaje es que el verdadero éxito, para las mujeres, es tenerlo todo.

			Que podemos convertirnos en presidentas de países y empresas mientras criamos bebés, niños y nuestras familias se agrandan felices. Que para nosotras el tiempo es infinito y la energía inagotable. Todo eso se nos dice a las mujeres hoy, fundamentado en la cada vez mayor cantidad de casos que parecen demostrar que es cierto. Toda esa presión se vuelca hoy sobre las jóvenes y no tanto que, ante la falta de un modelo concreto, buscan como pueden el esquema en el que mejor logran combinar deseos, necesidades, ambiciones y afectos sin entender cómo puede ser que a ellas les cueste tanto.

			Superhuman

			Así definió la tradicional revista estadounidense The ­Atlantic a aquellas mujeres de fantasía que logran todo: «Es tiempo de dejar de engañarnos. Las mujeres que logran ser madres y profesionales top son sobrehumanas, ricas o autoempleadas», dice la presentación de un extenso artículo, escrito en primera persona por Anne-Marie Slaughter, una ex funcionaria del gobierno de Obama que ocupó hasta 2011 un alto cargo de Relaciones Exteriores reservado hasta ese momento exclusivamente a hombres.

			A los dieciocho meses de mi trabajo como la primera mujer directora de Planificación Política del Departamento de Estado, (6) un trabajo soñado de política exterior […], me encontraba a mí misma en Nueva York en la asamblea anual de las Naciones Unidas de ministros de relaciones exteriores de todo el mundo. Un miércoles por la tarde, el Presidente y la señora Obama ofrecieron una glamorosa recepción en el American Museum of Natural History. Bebí champagne, saludé dignatarios extranjeros y circulé de grupo en grupo. Pero no podía parar de pensar en mi hijo de 14 años que había empezado octavo grado en el colegio hacía tres semanas y estaba ya retomando lo que se había convertido en su patrón de saltearse los deberes, interrumpir clases, tener problemas en matemática e ignorar a cualquier adulto que trata de acercarse. En el verano, apenas nos habíamos hablado —o, mejor dicho, él prácticamente no me habló. En la primavera anterior, yo había recibido varias llamadas urgentes —invariablemente en aquellos días de importantes reuniones— que requerían que me tomara el primer tren desde Washington, donde yo trabajaba, a Princeton, New Jersey, donde él vivía. Mi marido, que siempre ha hecho todo lo posible por apoyar mi carrera, cuidaba de él y su hermano de 12 años durante la semana; aparte de esas emergencias en mitad de la semana, yo solo volvía a casa los fines de semana.

			Alcanza este párrafo para espantarnos —«yo jamás podría hacer eso» o «menos mal que no me toca un dilema así, es como elegir entre mis hijos y mi gran posibilidad de trabajo»— y también para entrever la culpa y el sacrificio que implica para Anne-Marie ese estilo de vida. Pero se trata apenas de un primer pantallazo y hasta superficial. Lo duro es cuando el espejo de otras mujeres nos devuelve frustración y más presión. En la historia de Slaughter, esto le pasa cuando comparte su preocupación con otra alta funcionaria de la Casa Blanca y le anticipa que cuando termine su ciclo escribirá un editorial que se titule «Las mujeres no podemos tenerlo todo». Horrorizada, su interlocutora le responde: «¡No podés escribir algo así! Vos menos que nadie». El sentido detrás de esa respuesta era lo contraproducente que podía resultar para las mujeres más jóvenes que una profesional de alto perfil como Anne-Marie enviara semejante señal. Sin embargo, ella sentía cada vez más cómo temblaban bajo sus pies los cimientos de apostolados feministas sobre los que había construido su carrera y, a los dos años de ejercerlo, abandonó su cargo.

			Mi conclusión fue que combinar la gestión de gobierno a alto nivel con las necesidades de dos adolescentes no era posible. No es que haya abandonada la categoría de profesional full-time: doy un curso completo, escribo regularmente columnas de política exterior, doy de 40 a 50 charlas al año, aparezco frecuentemente en radio y televisión y estoy escribiendo un nuevo libro académico. Pero sistemáticamente recibo reacciones que van de la decepción a la condescendencia por parte de otras mujeres de mi edad o mayores («qué pena que tuviste que irte», «yo no generalizaría a partir de tu experiencia. Yo nunca tuve que elegir y mis hijos salieron perfecto»). Estas primeras reacciones, con la presunción subyacente de que mi decisión había sido en alguna manera triste o desafortunada, ya eran suficientemente irritantes. Pero fueron las reacciones que vinieron después, aquellas que implicaban que mi maternidad o mi compromiso con el trabajo, alguna de las dos, no cumplía con el estándar, las que me provocaron una furia ciega. Finalmente me cayó la ficha. Toda la vida, yo había estado de este lado del mostrador, había sido la mujer con esa ligera sonrisita de superioridad mientras otra mujer me decía que había ­decidido tomarse un tiempo u optar por un recorrido profesional menos competitivo para poder pasar más tiempo son su familia […]. Yo había sido una de esas mujeres diciendo en sus conferencias que una puede tener todo y hacerlo todo, no importa en qué actividad. Lo que quiere decir que yo fui parte, aunque involuntaria, de hacer que millones de mujeres sientan que son ellas las culpables si no pueden escalar a la misma velocidad que los hombres, tener una familia y una activa vida de hogar. (7)

			Por dura que parezca la descripción de esta experta en política exterior formada en los setenta, años de apogeo de la corriente feminista, su mensaje es en el fondo realista y también esperanzador. 

			
				
					
				
				
					
							
							Mejor que vivir corriendo como en la ruedita del hámster solo para agotarnos y no alcanzar nunca todo lo que queríamos es saber que todo es imposible. O como dice Slaughter: se puede tenerlo todo, incluso se puede tener todo al mismo tiempo, «pero no hoy, no ahora, no como están estructuradas la sociedad y la economía».

						
					

				
			

			La buena noticia es que, mientras que las que transitamos los 40 años hacemos grandes esfuerzos para sacarnos de encima el enorme peso que heredamos del feminismo sin que por eso nos etiqueten de blandas o nos vuelvan a rotular como a nuestras abuelas, las que vienen atrás la tienen un poco más clara. Lidian con las críticas de sus mayores («las chicas de hoy no se quieren sacrificar») y también con mensajes fuertes e imposibles de mujeres exitosas que deberían ser sus modelos o ejemplos a seguir pero que, en realidad, les despiertan una combinación de admiración con ansiedad y miedo al fracaso. El ejemplo más contundente para esta generación es el de Sheryl Sandberg, la promocionada CEO de Facebook y autora del libro Lean In (traducido como Vayamos adelante), al que ella misma define como una especie de «manifiesto feminista». Dice Sandberg en su libro que «las mujeres tienen que dejar de pensar que no están preparadas para hacer tal cosa y convencerse de que quieren hacerla; ya aprenderán cómo». Un detalle que no parece menor y que tal vez es la causa de otra de sus afirmaciones: «Cuando una mujer empieza a pensar en tener hijos deja de levantar la mano, se retrae». Tal vez eso ocurre porque lo que les devuelve espejo a las jóvenes de las mujeres-profesionales-ejecutivas-exitosas es una imagen de sacrificios que no están dispuestas a hacer. «No te vayas antes de irte», exhorta la número dos de la red social sin tener del todo en cuenta que, tal vez, las mujeres se van antes de irse de lugares a los que, tal como están las cosas hoy, prefieren no llegar ni quedarse. Porque creen que no vale la pena. 

			Que Sheryl Sandberg, como muchas otras mujeres argentinas y del mundo, hayan podido llegar a la cima de sus carreras y tener una familia al mismo tiempo no necesariamente significa que podemos hacer todo, junto y bien. De hecho, la propia Sandberg reconoce que organiza reuniones de trabajo a última hora de la tarde fuera de su oficina para que nadie se dé cuenta de que no vuelve y así logra llegar a su casa a tiempo para cenar con sus hijos. Esta estrategia no solo está algo reñida con el concepto del título de su libro sino que no es realmente un ideal al que tengamos que aspirar. Ni mujeres ni hombres. Escondernos no parece ser, honestamente, lo mejor que nos puede pasar para acceder a altas ubicaciones en nuestra vida profesional. Pero el mundo no parece hoy permitir alguna otra cosa. Por el momento, lo que luce más claro es que aquellas madres de hijos hermosos, esposas de maridos que las apoyan y admiran, y exitosas empresarias son ejemplos de personas brillantes, con una inteligencia y habilidad fuera de lo común. Personas, mujeres, que son excepciones y no la norma. ¿Podemos realmente pedirles a las futuras generaciones de mujeres que sean excepcionales?

			
				
					
				
				
					
							
							Cable a tierra

						
					

					
							
							• Sentirnos o parecer «uno más» debería dejar de ser vivido por nosotras como algo bueno. En otras palabras: es visto como una virtud que una mujer desarrolle habilidades masculinas para ser exitosa, cuando en realidad muchas de las virtudes que pueden hacer exitosas a las mujeres tienen que ver, precisamente, con su género.

							• La mirada social aplaude más la realización profesional de las mujeres que su ambición material. Y esto porque lo primero no implica necesariamente poder o dinero sino tal vez solo reconocimiento, prestigio y satisfacción. Este prejuicio está tan arraigado en nosotras mismas y en los otros que casi no lo podemos identificar, ergo, derribar. Pero está bien que nos guste ganar plata. Más plata.

							• Construir confianza en nosotras mismas es clave: investigaciones demuestran que las mujeres tendemos a subestimarnos respecto de nuestros pares hombres y, lo peor, respecto de nuestra verdadera capacidad. Esto nos frena a buscar oportunidades que estarían disponibles si nos animáramos a dar la pelea.

							• Existen estudios que indican que las mujeres no sólo ganamos menos (sobre eso hay estadísticas oficiales) sino que creemos que merecemos ganar menos. Por ende, peleamos mucho menos por la plata. Esto, definitivamente, es responsabilidad nuestra cambiarlo, a modo individual y colectivo.

• La falta de un mandato claro en la búsqueda de un nuevo equilibrio entre las dimensiones laborales o profesionales y privadas y también entre lo masculino y femenino es tan liberador como peligroso: conlleva el riesgo de la ultraexigencia para las mujeres. A estar atentas: no podemos ser madres presentes y perfectas a la vez que ejecutivas o profesionales súper exitosas con carreras que solo pueden ascender y jamás ni siquiera estancarse. No se puede. Las mujeres no podemos tenerlo todo, al menos no al mismo tiempo.

• Reconocer los límites y que tampoco los hombres, en realidad, pueden tenerlo «todo» —pasar tiempo con su familia y desarrollar con éxito una hiperdemandante carrera profesional— no solo nos hace sentir mucha menos frustración si no que nos hace elegir mejor. Enfocar mejor nuestras energías en lo que sí podemos sin desesperarnos por lo que estamos dejando transitoriamente afuera.

• Y, lo más importante, el mensaje que le transmitimos a las siguientes generaciones: no tienen que ser súper seres humanos.
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			SEGUNDA PARTE

			Manual básico de la economía personal

		


		
			CAPÍTULO 4

			UNA ECONOMÍA PERSONAL SANA

			Fácil de decir, difícil de lograr y aún más difícil de sostener: tener las cuentas en orden es un desafío ma­yúsculo no solo porque la plata ya no alcanza —algo muy común en la Argentina actual ya que en muchos casos los ingresos no aumentan al mismo ritmo que la suba de gastos— sino también porque los escenarios confusos y de modificaciones más o menos profundas hacen perder claridad sobre lo que realmente nos ayuda a fortalecer nuestra posición económica y mejorar nuestra calidad de vida. Surgen aparentes oportunidades que luego son un lastre, tentaciones y dificultades para tomar las decisiones más acertadas. El desorden externo no contribuye en nada a mantener el control pero su impacto es mucho mayor si el desorden también está adentro de nuestros bolsillos. Tratar de mantener una economía personal saludable permite sobrellevar los embates externos y también estar mucho mejor preparadas para consolidar nuestra posición y crecer cuando el viento empieza a soplar a favor. Cubrirse de la ­tormenta y ­aprovechar la ola son dos figuras que pueden graficar de qué se trata cuando el mar —la economía general— está turbulento.

			
				
					
				
				
					
							
							Existe una manera muy simple de visualizar la economía personal, tanto si se trata de encarrilarla como de potenciarla: verla en tres columnas o pilares. El pilar de los ingresos, el de los gastos y el de las deudas.

						
					

				
			

			Estos dos últimos son confusos, porque en definitiva muchas veces la deuda se aplica a pagar gastos (consumos) aunque también puede significar inversión para el crecimiento. En el primer caso, la deuda se convierte en un gasto reincidente y tal vez acumulativo, en el segundo tiene el potencial de convertirse en ingresos futuros. Es la dicotomía deuda improductiva vs. deuda sana. Pero lo mejor es ir por partes. 

			Pilar 1: los ingresos

			El nivel de ingresos, obviamente, es la gran variable que define nuestra economía personal y también nuestro patrón de consumo. No es el único que impacta ni es absolutamente determinante ya que con el mismo nivel de ingresos, una persona puede tener las cuentas ­equilibradas y la de al lado vivir haciendo malabares para que no le corten la luz ni la intime la AFIP. Se trata, en definitiva, de estilos de vida que también incluyen las otras grandes variables: gastos, deudas y ahorro. Independientemente de cuál sea el nivel de ingresos, gastar más de lo que se tiene, vivir pateando deudas o tratar de ahorrar por si las moscas son actitudes que implican distintos estilos de vida. La deuda y el ahorro son estilos de vida. Y los ingresos que una tiene o genera no necesariamente están siempre alineados.

			
				
					
				
				
					
							
					

				
			

			
				
					
				
				
					
							
							Sobre el pilar de los ingresos, lo que hay para decir es que se lo percibe —y muchas veces lo es— como el más inelástico. Es decir, más difícil de modificar y al que hay que adecuar el resto de las variables.

						
					

				
			

			Cuando las cuentas no cierran, lo primero que se piensa es en ajustar gastos, en hacer recortes, lo cual es obviamente lo correcto en lo inmediato. Pero también está la posibilidad de buscar la manera de incrementarlos, lo cual lleva algo más de tiempo y seguramente también creatividad, dedicación y esfuerzo. Quienes trabajan de manera independiente son, tal vez, quienes mejores chances tienen de operar en este pilar ya que depende de ellos mismos aumentar ventas, conseguir más clientes o cobrar más por su trabajo. En ­cambio, vender activos (pertenencias, «las joyas de la abuela») no es precisamente una manera de incrementar los ingresos. Por ejemplo, vender un reloj carísimo que no se usa o armar una feria americana con toda esa ropa casi sin estrenar puede sumar unos pesos en la billetera pero son ingresos por una única vez, que pueden ayudar a salir de un apuro puntual pero no solucionar un problema de fondo. 

			En cualquier caso, a la hora de ordenar la economía personal, la mejor forma de enfocar el pilar de los ingresos, con el fin de administrarlos mejor, es pensarlos en dos categorías distintas y manejarlos en cuentas aparte. 

			
				
					
				
				
					
							
							En primer lugar están los ingresos recurrentes. Se trata del flujo de dinero constante que entra todos los meses o con determinada periodicidad que ya conocemos, como el sueldo. Es decir, el dinero que podemos prever y respecto del que tenemos un alto nivel de certidumbre.

						
					

				
			

			El ejemplo del sueldo es el más sencillo pero no todo el mundo trabaja en relación de dependencia; sin embargo, aun cuando se trabaja de manera independiente, como monotributista por ejemplo, se conoce el nivel de ingresos mínimos con los que se cuenta para afrontar los gastos, que también se conocen con ­anterioridad. El cobro de un alquiler o la renta de un plazo fijo también se consideran ingresos recurrentes, ya que se repiten y tenemos alto grado de certeza sobre el monto a disponer.

			Sin embargo, en contextos complejos, hasta los ingresos recurrentes, los más seguros de todos, se convierten en una variable más, algo imprevisible, ya que aun cuando sabemos que ese dinero ingresa y sabemos cuánto, tal vez lo que cambia es lo que se puede hacer con ese dinero. Por eso, hace falta estar atentas. Lo importante es proyectar con realismo el aumento de ingresos real. Normalmente, existe un desfasaje temporal entre la suba de precios de la economía y la del propio sueldo o el cobro del alquiler. Primero, por supuesto, suben los precios y al año siguiente se recomponen los ingresos. Durante muchos años, esta recomposición fue pareja en el caso de los salarios pero en los últimos años las estadísticas indican que los sueldos van por detrás de la inflación. Es decir que, aunque aumentan, lo que se puede comprar con el dinero de esos sueldos es menos. Esto es lo más habitual en momentos de reacomodamiento económico y lo mejor que una puede hacer para defenderse es, ante todo, ser realista. Reconocer anticipadamente que los ingresos pueden resentirse. Nadie está exento de quedarse sin trabajo o que baje el nivel de actividad si se es independiente. Y, aunque eso no nos pase a nosotras, tal vez le pasa a la parejita a la que le alquilamos el departamento o a nuestro principal cliente, quien demora en pagarnos. 

			Eso es lo que pasa cuando se dice que «se rompió la cadena de pagos». Un cliente no le paga a su proveedor, el proveedor no puede pagar todos sus gastos y así se produce el efecto dominó. Esto en el peor de los casos pero, aun cuando las cosas no lleguen a tanto, entender que los ingresos pueden no alcanzar igual que antes y que la capacidad de compra puede verse afectada ayuda a evaluar de antemano en qué ahorrar. También a desarrollar estrategias para que el impacto se sienta lo menos posible y no tener que eliminar planes a último momento por falta de presupuesto. 

			La dinámica de suba de inflación-suba escalonada de ingresos genera dificultades en la administración cotidiana, lo que parece un obstáculo menor, pero para aquella que no tenga demasiada disciplina puede ser un problemón que la deje al borde del caos. Durante meses se espera el ajuste en el sueldo, honorarios o el tipo de ingreso del que se trate, muchas veces postergando consumos para cuando se cobre tal aumento. Cuando la recomposición llega, obviamente la situación es de mayor comodidad y tiende a aumentar el nivel de consumo. En parte, porque compramos o hacemos lo que estábamos esperando y, en parte, porque ahora que cobramos más plata podemos relajarnos un poco más. Sin embargo, esta sensación se diluye con los meses y otra vez corremos riesgo de gastar a cuenta del nuevo aumento o acumular deudas. 

			
				
					
				
				
					
							
							En otra categoría están los ingresos excepcionales, que son aquellos que se perciben por única vez: una herencia, el dinero proveniente de la venta de un bien o de ganar la lotería, por ejemplo.

						
					

				
			

			En esos casos, la mejor aplicación que se le puede dar a esos recursos es utilizarlos para sanear la economía si existen dificultades como deudas cuyos intereses se van incrementando en formato bola de nieve o existe la necesidad de afrontar un gasto que permita evitar mayor gasto en el futuro (por ejemplo, una mejora en la casa que nos soluciona un problema que genera continuos gastos de mantenimiento mientras no se resuelve el foco principal). Si no existen grandes lastres, entonces la mirada más inteligente sobre ese dinero debe ser la de una inversora: fijarse un objetivo, asesorarse y definir la mejor estrategia para alcanzarlo.

			Para quienes tienen un esquema de ingresos variables, la división de ingresos recurrentes y excepcionales es tal vez más difusa. Por ejemplo: ¿dónde imputar el producido de un excelente mes de ventas? La respuesta no es complicada pero la tentación a aumentar el gasto es mayor. El mecanismo es sencillo. Quienes cuentan con ingresos variables conocen tanto el mínimo mensual necesario para los gastos básicos y también el promedio de ingresos. Todo excedente por encima de ese promedio, suponiendo por supuesto que es mayor al mínimo indispensable, debería considerarse un ingreso excepcional. Al menos hasta que se confirme claramente una tendencia de aumento de ingresos y, entonces, lo que sube es el promedio con lo cual se lo puede considerar un ingreso recurrente. Quedará por definir, entonces, qué se hace con ese nuevo dinero: aumentar nuevos consumos o destinarlo al ahorro. 

			Está claro que, cualquiera sea la situación, será ine­vitable pensar en consumos excepcionales, lo cual no tiene nada de malo. Por el contrario, los consumos tendientes a producir experiencias aportan gran bienestar, generan recuerdos, aprendizajes y fortalecen vínculos, todo lo cual se podrá capitalizar si nuestro contexto económico realmente lo permite. 

			
				
					
				
				
					
							
							En este sentido, lo peor que se puede hacer con cualquier dinero extra que ingrese en nuestra cuenta es aplicarlo a gastos cotidianos. Es decir, pagar un consumo de todos los meses que el mes próximo no sabremos cómo pagar. Dicho en otras palabras: tapar agujeros.

						
					

				
			

			Porque si existen agujeros, en vez de taparlos, lo sensato es replantear el manejo de las cuentas. Detectar por dónde se escurre dinero que podríamos retener. A veces, este análisis lleva a una dura conclusión y es que estamos viviendo por arriba de nuestras posibilidades. En otras palabras: nuestros gastos superan lo que realmente podemos pagar. Una solución drástica es relativamente fácil de diseñar, sin embargo, abarca muchísimas más dimensiones que la estrictamente económica, lo que dificulta la implementación. De todas formas, esta cuestión queda mejor enfocada desde la perspectiva de los gastos más que de los ingresos, como veremos a continuación.

			Pilar 2: los gastos

			Son la madre y el padre de todos los males, por supuesto, porque son difíciles de controlar. El gasto o, mejor dicho, el consumo, tiene una dimensión emocional amplia, susceptible de impulsos y plausible de ser manipulada —ese es, en definitiva, el objetivo del marketing— que hace a veces extremadamente difícil cumplir una premisa básica y sencilla como no gastar más de lo que entra. Una economía fluctuante como la nuestra no es, por otra parte, el contexto que más propicia una buena planificación de los gastos y el armado de un presupuesto que mantenga su vigencia. Durante años la inflación erosionó cualquier estimación pero también los ciclos que se suceden y repiten de dólar caro/dólar barato, sumado al bombardeo de ofertas, cuotas y promociones hacen que la calidad de los gastos disminuya e impacten no solo en las cuentas actuales de nuestra economía doméstica sino fundamentalmente en nuestro futuro económico.

			Y acá interviene una definición propia de los gastos. Una manera de categorizarlos es dividirlos en gastos de calidad y gastos pobres o vacíos, como las calorías (todas hicimos dieta alguna vez así que sabemos que las calorías vacías son aquellas que aportan energía sin ningún tipo de nutriente y que van directo a convertirse en depósito de grasa si no las quemamos). 

			
				
					
				
				
					
							
							Los gastos de calidad son aquellos emparentados, de alguna manera, con la inversión. El ejemplo más claro es la educación.

						
					

				
			

			Es un lugar común considerar la educación como una inversión pero lo concreto es que, en las cuentas de quienes pagan el colegio, las clases de música, idioma, arte o tenis, se computan como un gasto que si pudiéramos, prácticamente no mediríamos para asegurarnos la mejor educación posible para nuestros hijos. Está claro que para la gran mayoría no es así. Con lo cual, se trata de un gasto que a veces es difícil de afrontar y que, cuando no hay más remedio, se debe recortar. Recortar un gasto de calidad debería estar al final de la lista de los recortes posibles. Lo mismo con la salud, es otro gasto de calidad que vale la pena preservar de la tijera. 

			El gasto en vivienda, en cambio, es un buen ejemplo para explicar esto de la «calidad» de un gasto. Es evidente que pagar para tener un techo es imprescindible y sería ridículo rotular ese gasto como vacío o improductivo. Pero qué diferente es si ese gasto mensual corresponde al pago de un alquiler o al pago de las cuotas de un crédito hipotecario. En el primer caso se trata de un gasto imprescindible de baja calidad porque nos provee de un beneficio temporario mientras que el segundo, aunque pueda ser mucho mayor, es un gasto de calidad —alta— ya que nos ayuda a capitalizarnos, a construir un patrimonio futuro. En la última década, la imposibilidad de acceder a créditos de largo plazo para la vivienda hizo que en millones de casos se reemplazara un gasto de alta calidad (el destinado a pagar un préstamo hipotecario) por otro de baja prestación como es el alquiler. Esto resulta particularmente nocivo para las generaciones más jóvenes, que de alguna manera malgastan sin remedio gran parte de los recursos que generan para cimentar su economía futura.

			
				
					
				
				
					
							
							En la otra columna están los gastos vacíos. Se trata de aquellos gastos que si se recortan o eliminan no producen un fuerte impacto en nuestra calidad de vida.

						
					

				
			

			El problema de esta categoría es que es difícil armar una lista unívoca de cuáles son aquellos gastos que la componen más allá de determinados ejemplos puntuales. Esto porque aún los gastos más superfluos pueden tener un profundo significado o efecto para quien los realiza. Dicho de otro modo, la lista de gastos que aportan poco más allá de la satisfacción inmediata que se obtiene es absolutamente personal y subjetiva. De todas formas, existe un gran ejemplo de gasto vacío y es el asociado a los vicios; ese gasto que no solo mella las cuentas sino también nuestro bienestar. El cigarrillo, el juego, los ansiolíticos sin receta, el consumo compulsivo de algunas bebidas son claramente un destino poco provechoso para nuestro dinero, pero lo cierto es que lo económico es apenas una dimensión más o menos relevante según qué gasto se trate (en el caso del juego puede llegar a ser realmente importante). 

			Aparte de estos ejemplos, existe toda una amplia variedad de gastos que pueden calificar para una lista de gasto vacío: el quinto par de botas en el año o el décimo jean en el placard, el reemplazo del auto de hace dos años por un 0 km que tal vez está a buen precio pero paga mucho más caro el seguro y consume más nafta, la tercera salida a comer afuera en la semana o el smartphone de súper última generación que apenas usamos para hablar, enviar whatsapp y, en el mejor de los casos, sacar fotos… En fin, lo dicho: cada cual sabe qué incluir en esta lista de gastos vacíos, que en general son totalmente secundarios y los primeros destinados al tijeretazo cuando la moneda escasea. Y en la definición de esta lista es donde todos los cañones del marketing apuntan: la creación de necesidades. Cada una sabrá qué «necesita» más: tener un vestidor lleno de botas y jeans o salir a comer cuantas más veces mejor o un auto nuevísimo. Cada cual sabe qué la hace más feliz, porque de eso se tratan los gastos vacíos: de satisfacción, de aportarnos al menos sensación de felicidad.

			También sobre estos gastos el contexto macroeconómico y la imposibilidad de orientar recursos a gastos de calidad tuvieron un gran impacto. El proceso inflacionario que se inició en 2006-2007 hizo que nos pasáramos una década «aprovechando» los planes de cuotas sin interés para comprar un Smart TV, muebles nuevos para toda la casa y hasta zapatillas. Pocas olvidaremos, además, los maravillosos viajes que pudimos hacer —cada cual tiene su lista pero viajar no es precisamente un gasto vacío, incluso se lo puede considerar una inversión—, aprovechando no solo las cuotas sin interés en pasajes y hoteles que la inflación licuaba sino también el dólar barato. Todos beneficios del momento que si bien nos pudieron haber dado algo de placer y creado recuerdos de lindos momentos —algo por lo que vale la pena pagar, es innegable— también nos dejó el saldo de la tarjeta bien abultado y, sobre todo, nos hizo desviar recursos del destino que le hubiéramos dado si las condiciones hubieran sido otras. Es lo que decíamos al principio de este libro: el contexto suele hacer que nuestras decisiones se orienten en dirección distinta a la de nuestros objetivos más importantes. Porque el momento así lo impone, lo que conviene es «aprovechar» tal o cual promoción y/o efecto colateral de la situación económica general. 

			El problema aparece cuando no podemos seguir sosteniendo este esquema. La desaparición de tantos beneficios puede tener una contraparte positiva en nuestro comportamiento como consumidoras, ya que vuelve más inaccesible seguir gastando. Sin embargo, este cambio seguramente está asociado a un encarecimiento de la vida en general, lo cual a veces puede derivar en planteos profundos. ¿Realmente vale la pena pagar un colegio tan caro para los chicos y vivir ajustados? ¿No sería mejor mudarnos? ¿Y si bajamos el plan de la prepaga?

			
				
					
				
				
					
							
							Antes de tomar decisiones de ajuste sobre los gastos de calidad, lo primero es un análisis profundo sobre todos los gastos y evaluar alternativas para evitar sobrerreaccionar, es decir, tomar decisiones más drásticas de lo necesario.

						
					

				
			

			Está claro que cualquier plan de ajuste lo primero que debe considerar es recortar aquellos gastos más superfluos, sobre todo aquellos que son prescindibles pero aún así fijos o recurrentes (la cuota de un gimnasio súper top cuando existen otras opciones para entrenar, el abono más caro de la televisión por cable cuando los canales por internet como Netflix solucionan gran parte de esa «necesidad» a mucho menor costo, por ejemplo) y también aquellos gastos imperceptibles pero que a fin de mes se sienten. El punto es que un recorte de gastos que vaya más allá de simples modificaciones a los hábitos de consumo generará un fuerte impacto en nuestro estilo de vida, con la consecuente dificultad para adaptarnos. 

			Lo importante es la proyección que hagamos de nuestro futuro a mediano plazo. Mudarse o cambiar a los chicos de colegio son decisiones fuertes con alto impacto en nuestra vida cotidiana, algo que tal vez sea evitable si la situación mejora al cabo de un año o dos. En contrapartida, si ya hace varios años que las cuentas no cierran y los ingresos se consumen casi íntegramente en los gastos más básicos e imprescindibles —vivienda, salud, educación y alimentos—, entonces vale plantearse un cambio en el estilo de vida que imponga menos presión sobre esos gastos esenciales, liberando recursos para evitar el endeudamiento y también poder afrontar alguna emergencia. Una forma bastante clara es ponerle números no solo a lo que tenemos sino a lo que nos falta. 

			
				
					
				
				
					
							
							Un primer paso imprescindible para ajustar los gastos es poner metas. Calcular los gastos mensuales y definir en cuánto se pretende reducirlos.

						
					

				
			

			Claro que con inflación esto es una tremenda dificultad, con lo cual la forma eficiente en este contexto es plantearse las metas de reducción de gastos medidos como porcentaje de los ingresos. Por ejemplo, si se destina 20% de los ingresos a entretenimiento (salidas a comer, cine, teatro, espectáculos deportivos, etcétera), llevar ese importe a 15% o 10%. Esa es la mejor manera, en definitiva, de visualizar el presupuesto mensual y saber en cuánto ajustarlo. 

			En resumen, los pasos son los siguientes:

			1) Calcular el total de ingresos promedio mensual.

			2) Sumar el total de gastos mensuales y contraponerlo con el monto de ingresos, en forma de porcentaje. Definir una meta de reducción.

			3) Para resolver por dónde se logrará la reducción, sirve calcular qué porcentaje del ingreso se lleva cada categoría de gasto (imprescindible, prescindibles pero de «calidad» y prescindibles «vacíos») y apuntar a reducir ese porcentaje. Para seguir con el ejemplo de los gastos de ocio y recreación, con un ingreso de 20.000 pesos, si el gasto en entretenimiento es de 4.000, se lleva el 20% del ingreso. Si estos aumentan a 25.000 pesos, esa cifra se iría a 5.000, pero si mantenemos el gasto en el mismo nivel, entonces pasa a representar el 16%. Si los ingresos no aumentan y la idea es reducir ese gasto a 15%, entonces habrá que recortar 1.000 pesos.

			4) La clave es definir de antemano qué gasto consideramos se está llevando un porcentaje elevado de nuestros ingresos, establecer qué porcentaje luce más razonable e ir ajustando en función de la variación de ingresos, no de la inflación de esos consumos.

			5) Este mecanismo ayuda a ir acomodando el presupuesto y a ajustarlo de manera realista respecto de la evolución de nuestros ingresos sin perder la proporción que creemos lógica de lo que debería insumir cada rubro.

			Pilar 3: la deuda

			El tercer pilar determinante de una economía personal o familiar es la deuda, que condiciona claramente la capacidad de acción. Eso puede ser un gran drama para el desarrollo económico, pero no siempre es malo, incluso a veces es positivo aunque incómodo. Porque la deuda no es, por más mala prensa que tenga, un arma destructiva de nuestra economía, sino que puede convertirse en todo lo contrario. Es como la ciencia y las innovaciones tecnológicas: depende de la aplicación que se le dé. Usada para el bien puede ser altamente provechosa; mal utilizada puede tener un efecto letal en nuestras cuentas. 

			
				
					
				
				
					
							
							La deuda puede ser un gran lastre para el crecimiento de nuestra economía personal o un trampolín para nuestro futuro económico.

						
					

				
			

			¿Cómo identificar cuando es una cosa y cuándo es la otra? La respuesta tiene mucho de sentido común. Cuando la deuda permite adquirir un bien material o cultural que contribuye a construir nuestro patrimonio, que nos permite capitalizar el dinero que vamos pagando y/o nos brinda la perspectiva de generar ingresos futuros, en ese caso estamos hablando del lado positivo de la deuda. En cambio, si esa deuda la aplicamos a financiar gasto, es mucho más discutible. Si, más que a financiar gasto, la aplicamos a «tapar agujeros», entonces definitivamente estamos en el lado oscuro del endeudamiento. 

			Pongamos ejemplos de deuda buena: un crédito hipotecario, un crédito para hacer crecer tu emprendimiento, para hacer un máster o estudiar una carrera corta que te permita una salida laboral. En todos esos casos, la deuda contraída es sinónimo de inversión. En la compra de la casa o el departamento, en el crecimiento del negocio para producir y vender más o en los estudios para acceder a oportunidades laborales mejor pagas. 

			Ahora pongamos ejemplo de deuda mala: hace meses que no pagás las expensas y el consorcio te intimó por lo que te metés en un crédito personal y ahora se te acumula el gasto mensual de las expensas más la cuota del crédito por la deuda de expensas. Directamente nocivo. Ni hablar si ese esquema se aplica a la tarjeta de crédito. ¿Qué conviene más, la tasa de financiación de la tarjeta o la de un préstamo personal? Plantearse seriamente esa duda es una autopista a la quiebra. Reemplazar una deuda improductiva por otra de un costo similar pero a mayor plazo es el peor de los caminos que se pueden tomar. 

			Entre la deuda constructiva y la deuda bomba-lista-para-detonar existe una amplia gama de matices que involucra, mayormente, a la tarjeta de crédito. Acá un importante recordatorio: la tarjeta de crédito, tal como su definición lo indica, es un crédito de corto plazo. Es decir, es deuda que aplicamos a dilatar el pago de nuestros consumos. Pero, como es de tan corto plazo, solemos confundirlo con efectivo. Tanto que muchas veces consideramos el límite de la tarjeta como «lo que podemos gastar», es decir, como ingresos. 

			
				
					
				
				
					
							
							No puede haber error más grande en el manejo cotidiano del dinero que confundir deuda con ingresos. Pero la tarjeta de crédito induce a un comportamiento contrario a esa definición y es, por ende, muchas veces la gran culpable del caos en nuestros números.

						
					

				
			

			En contrapartida, bien utilizada y con un sano control, la tarjeta es una herramienta prácticamente indispensable para una administración eficiente. Te permite llevar un buen registro de los gastos, podés aprovechar promociones y cuotas si aplicás bien el mecanismo y te genera un historial financiero que es válido a la hora de solicitar tal vez un crédito hipotecario o un préstamo comercial para tu negocio y no tener que caer en el crédito personal. Es decir, la tarjeta de crédito en sí misma no es ni deuda buena ni deuda mala. Será buena o mala según qué estemos pagando con ella y cómo. 

			Por ejemplo, para seguir con la simulación de la deuda de expensas, como nos intimaron y la única forma de empezar a resolver ese tema es pagar al contado —de paso nos hacen una quita de intereses—, entonces destinamos la plata prevista para el colegio de los chicos, que esta vez pagamos con tarjeta. Ocurre que el colegio de los chicos no es un pago que habitualmente hagamos con la tarjeta con lo cual al mes siguiente, tenemos dos veces la cuota: la del mes corriente y la del mes pasado que está en la tarjeta. ¿Qué hacemos? Financiamos el pago de la tarjeta, es decir, hacemos el pago mínimo o parcial o negociamos alguno de los planes de cuotas que ofrecen. ¿Es deuda sana? 

			Respuesta 1: «Por supuesto, estoy pagando la educación de mis hijos, es un gasto de calidad, es una deuda que les permitirá crecer y generar sus ingresos en el futuro». Respuesta 2: «No, en definitiva estamos reemplazando una deuda totalmente improductiva (la de las expensas) por otra más cara (la de la tarjeta de crédito, cuyos intereses son los más caros del mercado financiero) sobre la que además se seguirán acumulando cargos correspondientes a los pagos habituales que hacemos con la tarjeta». Respuesta correcta: la número 2. El caso es un buen ejemplo de la deuda completamente nociva que no solo no nos aporta nada para crecer y mejorar sino todo lo contrario, se convierte en un peso que arrastrar que nos impide desarrollarnos. 

			Ahora busquemos un ejemplo de deuda sana. Surge la posibilidad de ir a hacer un curso corto de nuestra especialidad a una de las mejores universidades de Inglaterra (o cualquier otro lugar), la beca incluye la cursada y la estadía. Hay que pagar el pasaje y lo cierto es que, aunque existen unos ahorros que podríamos destinar a comprarlo, no era realmente un plan que estuviera previsto hasta hace quince minutos. Para no tocar los ahorros conseguidos, pagamos el pasaje en cuotas. La tarjeta quedará sobrecargada y será necesario un esfuerzo para pagarla todos los meses sin caer en pagos parciales pero valdrá la pena. La decisión es impecable no solo porque se está comprando algo que colabora con la propia formación y posibilidades de desarrollo profesional sino que, además, se apunta a preservar el capital acumulado, los ahorros. Es deuda sana. Deja de serlo si, una vez en Londres, tarjeteamos de más para traerle regalos a todo el mundo y comprarnos cantidad de cosas divinas y después, ya de regreso en casa, no tenemos forma de pagar el saldo que no sea quemando los ahorros que en principio quisimos preservar. 

			Este ejemplo nos lleva a la pregunta del millón sobre una modalidad que hizo furor en los últimos años: ¿está bien o está mal pagar las vacaciones en cuotas? La respuesta es digna de economistas porque es bien ambigua. Las vacaciones son un gasto que de todas maneras vamos a efectuar y se pueden considerar, además, un gasto de calidad: es tiempo de recargar las pilas, de pasar tiempo con la familia, de vivir experiencias que tendrán impacto más allá del momento en que transcurran. Con lo cual, pagarlas con tarjeta y en cuotas no debería ser un problema si con ello evitamos desembolsar de una sola vez lo ahorrado durante el año para las vacaciones. Sin embargo, el panorama cambia cuando pagamos con tarjeta en cuotas porque no ahorramos para las vacaciones o esos ahorros no nos alcanzan para el viaje que ahora queremos hacer. Aun así, puede que se trate de una oportunidad, como ocurrió en toda la era del «dólar barato» (2011-2015) sobre todo hacia fines de ese ciclo cuando se vivía una sensación de «ahora o nunca» para la realización de gastos en moneda extranjera, con lo cual es difícil sentenciar sin más que se trata de una deuda nociva. Esto siempre que se tenga la certeza de que se podrán afrontar los pagos y como plan de excepción. 

			
				
					
				
				
					
							
							Como norma, comprometer recursos por encima de nuestras posibilidades recurriendo al endeudamiento para un gasto recurrente es una mala práctica.

						
					

				
			

			El tema de la deuda no se agota en la tarjeta de crédito, las cuotas y qué tan productiva o nociva puede ser. Existe también un factor fundamental que determina la salud de las cuentas personales: el nivel de endeudamiento. El concepto es bien sencillo: si el pago de las deudas insume más de 50% del ingreso, estamos en zona de alerta (por la tarjeta de crédito solo se computa el monto total de cuotas pendientes y, por supuesto, si se acumuló saldo impago; el resto es en realidad gastos que simplemente se cancelaron con ese medio de pago). De hecho, por normativa, los bancos exigen que las cuotas no superen el 30% de los ingresos declarados comprobables cuando se les solicita un crédito; si existe una deuda previa, entonces ese porcentaje se reduce en la proporción que corresponda para no pasar ese límite. Esto es en regla general, que no siempre se cumple pero al menos sirve para tener noción de hasta qué punto es saludable estar endeudadas, aun cuando se trate de un objetivo positivo. El racional detrás de este límite es que si el pago de la deuda insume más de 30% de los ingresos, existe el riesgo de que en algún momento no se pueda afrontar el pago ya que absorbe demasiados recursos que también son necesarios para cubrir otros gastos esenciales. En otras palabras, se establece para garantizar tu capacidad de pago.

			Va la aclaración nuevamente: esta regla no siempre se cumple y esto es un gran riesgo no solo para el banco, que en definitiva si no se le paga te cobra unos intereses infernales por mora o refinanciación —algo que hasta puede resultarles negocio— sino fundamentalmente para quien contrae la deuda, ya que probablemente no pueda pagar y caiga en el efecto «bola de nieve», tenga que sentarse a refinanciar y el banco haga su gran negocio. No se trata de demonizar a los bancos, el negocio central de ellos no es la mora ni el no pago de sus clientes, pero si eso ocurre, lo cierto es que no hay piedad ni misericordia. El problema es más grande para vos que para la entidad. Entonces, la mejor manera de evitar dificultades es que vos misma te impongas el límite. 

			
				
					
				
				
					
							
							Una economía personal sana cuenta con un endeudamiento inferior a 40% de los ingresos del hogar, incluyendo las cuotas pendientes de la tarjeta de crédito.

						
					

				
			

			Esta regla, que parece sencilla y que probablemente se cumpla, puede verse afectada por un factor que no controlamos y sobre el que es bueno prestar atención para estar prevenidas: la tasa de interés. 

			Existen dos formas en que los bancos aplican la tasa de interés a los créditos que otorgan: fija y variable. En los casos de préstamos a tasa fija, el deudor se asegura el valor de las cuotas y el riesgo que corre es que, eventualmente, más adelante surjan créditos con tasas de interés fijas más competitivas. Dicho en otras palabras: cuando la inflación es alta, la tasa de interés es aún más alta (a esto se llama «tasa de interés positiva»), con lo cual al momento de pactar el crédito, el banco seguramente asume una determinada proyección de inflación anual y sobre eso suma varios puntos más. Si una toma un crédito personal a una tasa fija de 45% anual a cinco años de plazo, puede ocurrir que al fin del segundo o tercer año de ese crédito, la inflación haya bajado y por ende se asumió un compromiso de sobretasa altísimo al tiempo que surgen nuevas líneas a una tasa de interés de 32%, por poner un ejemplo. Es probable que exista entonces la opción de pre cancelar, tomando ese crédito más barato para pagar el caro, con lo cual se está reemplazando deuda cara por deuda barata. Esto suena muy bien si realmente se puede cumplir. Pero no todo lo que brilla es oro.

			Por un lado, es imprescindible calcular las condiciones de pre cancelación, ya que en la mayoría de los casos implican un punitorio de 5% sobre el capital adeudado, además de otros gastos administrativos e impuestos por la gestión del nuevo préstamo. Por otra parte, se pierde gran parte de lo que ya pagaste dado que en general las cuotas de los primeros años de un crédito están ­compuestas mayormente de interés que de capital. Expresado bien en criollo, cuando pedís un crédito, primero le pagás el interés al banco y recién después le devolvés la plata que te prestó. Si pre cancelás en los primeros años, es probable que el monto que le tengas que devolver al banco sea apenas menor del que le solicitaste. Cero negocio. 

			Si, por el contario, la inflación sube por encima de lo proyectado por el banco y ocurre que 45% de tasa de interés termina siendo negativa (por debajo de la inflación), entonces tuviste suerte. Sin embargo, esto es prácticamente imposible que ocurra ya que no solo una tendría que ser más certera que el banco en las propias estimaciones sino que difícilmente la economía pueda resistir inflación y tasas mayores a esa cifra sin caer en una crisis mayúscula. 

			
				
					
				
				
					
							
							Por eso, en términos generales, el consejo es no tomar nueva deuda cuando la inflación —y las tasas— sea demasiado alta, aun cuando se trate de cuotas fijas que podemos pagar.

						
					

				
			

			No solo porque lo más probable es que no hagamos un buen negocio sino porque mientras la cuota es fija y tiene incorporada la inflación, otros rubros de nuestros gastos irán reflejando el impacto (boleta de luz, gas, por ejemplo) y se han comprometido a un alto costo recursos que no estarán disponibles. 

			La otra forma de aplicar intereses que tienen los bancos es la tasa variable. En este caso, la tasa es totalmente dependiente de la evolución de la inflación y del valor del dólar que afecta las tasas de referencia del Banco Central (si sube el dólar, el Banco Central aumenta la tasa de interés para evitar mayor presión sobre el dólar, es decir, para que en vez de ir a comprar dólares con tus pesos prefieras hacer un plazo fijo porque es más negocio) con lo cual puede subir de un día para el otro. Esto suele ocurrir cuando se produce una devaluación, que a su vez tiene un impacto inmediato en la inflación: suben mucho las tasas de interés y los créditos pactados con esta modalidad sufren las consecuencias. Si esto pasa, es altamente probable que se compliquen todas las cuentas ya que la inflación no solo está afectando en la suba de otros rubros sino que los ingresos están desfasados respecto de esos incrementos y, como resultado, la proporción de recursos que hay que destinar al pago de la deuda crece abruptamente y supera el límite saludable. 

			La mejor defensa para evitar complicaciones mayores cuando se acarrea este tipo de deuda es realmente estar conectada y monitorear la situación para reaccionar a tiempo: si sabés de antemano que se te viene una suba de la cuota del crédito, entonces podés anticiparte y reorganizar tu presupuesto para no caer en un agujero negro o al menos salir corriendo a pedir ayuda a tiempo. En estos casos, y siempre mirando bien los costos, puede ser una buena idea pre cancelar al menos parcialmente así los intereses que se aplican a un monto menor, que hace caer la cuota. Otra vez: para hacer la comparación importa incluir todos los gastos asociados a este trámite. 

			Si, en cambio, el escenario indica tranquilidad y se registra una tendencia decreciente de la inflación, la tasa variable puede ser un golazo. En plan de tomar un nuevo crédito de estas características, tanto personal como comercial, es importante el plazo porque, en definitiva, en una economía tan volátil como la argentina, se trata de una apuesta. El mejor ejemplo es quienes a partir de 2005 tomaron créditos hipotecarios (que desaparecieron prácticamente en 2011) a 10 años de plazo con un sistema mixto, es decir, con tasa fija los primeros años y variables los últimos. Quienes se endeudaron con estas condiciones en 2005 o 2006, pagaron una tasa fija alineada con la inflación durante los primeros cuatro o cinco años y asumieron a partir de ahí un importante aumento de la tasa por la aceleración de la inflación. Quienes tomaron ese crédito unos años más tarde, sobrevivieron sin sobresaltos la suba de tasas al principio, beneficio con el que ya seguramente no cuentan. Tomar este tipo de deuda es dilatar el riesgo con la expectativa de «embocarle» al ciclo económico de la Argentina.

			Por eso, la máxima es: en un contexto económico de transición, con alta inflación y tasas de interés, además de grandes dosis de incertidumbre, tomar nueva deuda tiene alto riesgo para la economía de las familias. El único caso que es una opción válida y hasta recomendable en la que no se debe dudar es si se obtiene un crédito de mediano o largo plazo a tasa negativa o subsidiada, tal vez mediante algún programa oficial en general destinado a la adquisición de viviendas aunque también a veces surgen para empresas. Es el caso, por ejemplo, de los empleados de los bancos públicos y en algunos casos también privados, que pueden acceder a créditos con tasas con diferencia de hasta 20 puntos respecto de la inflación.

		


		
			CAPÍTULO 5

			UNA ECONOMÍA PERSONAL POTENCIADA

			El verdadero indicador de qué tan robusta es nuestra economía personal es ni más ni menos que el nivel de ahorro. 

			
				
					
				
				
					
							
							Una persona o familia que logra ahorrar como mínimo 10% de sus ingresos anuales —lo ideal es ir separando mes por mes— significa que tiene las cuentas en orden.

						
					

				
			

			No se trata de situación patrimonial ni de nivel de ingresos, se trata de un gasto acorde de los recursos disponibles y de un nivel de endeudamiento aceptable que permite incluso el ahorro. Otra vez: el gasto, la deuda y el ahorro son estilos de vida. Sin embargo, esta persona o familia que cultiva tan sana costumbre tiene un enorme desafío si vive en la Argentina y genera pesos. 

			Inteligencia financiera

			Ese desafío es cómo conservarlos, preservar su valor y también incrementarlos. Y lo que es mejor aun, cómo lograr que esos pesos se conviertan en un activo que nos ponga dinero en el bolsillo todos los meses. Es decir, cómo transformarlos en algo que genere más dinero en vez de gastos. Esta noción, tan básica y obvia que parece, es contraria a lo que hacemos la mayoría de las veces. Una vez que alcanzamos un determinado pozo, en vez darnos cuenta de que se multiplican las posibilidades de generar rentas, compramos un pasivo, es decir, lo gastamos en algo que generalmente nos genera más gastos. No siempre es así y ni siquiera está mal, pero desde la perspectiva de la inversión, desembolsar dinero para adquirir un bien o servicio que nos va a generar gastos y ninguna ganancia es todo lo contrario a saber invertir. Por ejemplo, comprar un lote en una zona top del conurbano para «invertir» en tierra es una pésima idea ya que todos los meses hay que pagar impuestos y expensas si es dentro de un emprendimiento privado. En cambio, puede ser una buena decisión de inversión si ese mismo lote se compró cuando se estaba desarrollando el emprendimiento, es decir desde el pozo a través de un fideicomiso, y hoy su valor es mucho más alto que el precio que pagamos. En ese caso —sobre el que volveremos más adelante— valió la pena. Solo hace falta estar atenta al momento de venderlo al mejor precio posible para que los gastos que genera una vez ­concluido el desarrollo no se coma la rentabilidad obtenida. Si este mismo proceso lo hicimos con un departamento, el cual una vez terminado pusimos en alquiler y ahora genera ingresos además de aumentar su valor, el negocio fue redondo. Repetimos: invertir el dinero en un pasivo (algo que genera gastos) es contradictorio por definición al concepto de inversión. 

			
				
					
				
				
					
							
							En eso se basa la inteligencia financiera: cómo administrarse cotidianamente de forma tal de generar un excedente que «trabaje solo» para generarnos a su vez nuevos excedentes.

						
					

				
			

			Dicho más sencillo, administrarse de manera tal de generar un ahorro el cual, sin que nosotras tengamos que hacer algún esfuerzo adicional, genere un dinero extra, es decir, más ahorro. Se trata de obtener una renta, que puede ser por la tasa de interés de un plazo fijo, por el alquiler de un departamento o cochera o por las colocaciones financieras que nos animemos a hacer. También puede ser por haber creado algo que genera ingresos pasivos, es decir, sin que trabajemos por ellos nuevamente (haber patentado algún producto, diseño, idea, nombre, dominio en la web; haber desarrollado un software o aplicación, componer música, escribir libros, etcétera). Claro que para este último ejemplo es necesaria alguna mínima habilidad o creatividad. 

			El ejemplo por excelencia de que los ahorros «trabajen solos» es la tasa de interés. En nuestro libro Economía con Tacos Altos, con la periodista Cecilia Boufflet ensayábamos el siguiente ejercicio, típico de quienes venden seguros de retiro pero que no por eso deja de ser cierto: si entre los 25 y 35 años se ahorran 100 dólares por mes, es decir, unos 12.000 dólares en total, que se invierten en algún producto financiero (plazo fijo, fondo común de inversión, bonos, etcétera) que ofrezca una tasa de interés de 6% anual, a los 55 años se obtienen 55.000 dólares. Es decir que con una cifra relativamente menor —equivalente a un auto de baja gama típico de joven profesional— la tasa de interés trabaja sobre esos ahorros y casi los quintuplica, algo que claramente no se logra si ese monto original se destina a comprar un auto. Si, por el contrario, no solo que se invierten sino que se logra dejar que los intereses trabajen solos y se capitalicen sin tocar ese dinero acumulado, años antes de estar cerca de la jubilación se habrá logrado un ingreso adicional de 275 dólares mensuales, sobre los 43.000 dólares que se acumularon sin hacer nada más que resistir la tentación o necesidad de utilizarlos. Está claro que es un ejemplo que pocos en este país pueden cumplir por muchísimos factores pero, fundamentalmente, por las cíclicas crisis económicas que además de efecto sobre nuestro bolsillo tienen un enorme impacto cultural respecto de nuestro comportamiento económico. El ahorro/inversión intocable de largo plazo es algo casi impensado para la gran mayoría: el que logra reunir más de 10.000 dólares lo hace porque ya tiene un gasto en mente. ¡Sobre todo si es antes de los 30! Lo primero que se cruza por la cabeza a esa edad es ir corriendo a comprar un auto, ya que la ausencia de crédito hipotecario hace que ni siquiera se evalúe seriamente ahorrar para el primer departamento. Qué distinto es el comportamiento en países con economías más estables donde, por ejemplo, las parejas jóvenes planifican el ahorro y su inversión para financiar la universidad de sus hijos (a través de fondos y fideicomisos) al tiempo que pagan la hipoteca de su casa.

			Pero volvamos a la Argentina y asumamos que lo más probable es que con los primeros diez mil dólares que ahorraste te hayas comprado el auto (o alguna otra cosa). Eso no quita que de todas formas tengas margen de ahorro y algún dinero acumulado. La pregunta es cómo decidir —en escenarios tan cambiantes y con un bombardeo de información permanente que atemoriza y también paraliza— qué es lo mejor que podemos hacer con la plata, y eso no es precisamente algo sencillo. El chiste fácil de «gastarla, la vida es una sola» es solo eso, un chiste fácil. Entonces, lo mejor es empezar por el principio: eliminar el ruido externo, definir nuestros objetivos e ir incorporando las variables del contexto a medida que vamos avanzando en el plan. En definitiva, se trata de ir por pasos. 

			Todo proceso de inversión, de manera más o menos intuitiva, con menor o mayor facilidad, consta de atravesar dos etapas o cumplir con dos pasos elementales. 

			A saber:

			
				
					
				
				
					
							
							Paso 1: cuánto-para qué-en cuánto tiempo. Establecer el monto disponible para la inversión, definir el objetivo y en cuánto tiempo pretendemos alcanzarlo. 

						
					

				
			

			Indefectiblemente, el monto y lo que aspiramos a lograr con él en determinado plazo van de la mano, ya que es obvio que la cantidad de dinero de la que disponemos es la principal limitante, asociado al tiempo que estamos dispuestas a esperar. Dicho esto, no importa qué tan alto o bajo sea ese monto, lo importante es saber qué queremos:

			a) Preservar el valor. La forma más tradicional de medir si el dinero reunido sigue valiendo lo mismo es respecto de la inflación, es decir, su poder adquisitivo. Sin embargo, tal vez una forma más eficiente de medirlo es respecto de otro bien, particularmente si es el objetivo final de la inversión. En un ejemplo concreto, si decidimos hacer un plazo fijo en pesos para aprovechar las altas tasas, entonces podríamos comparar la evolución de nuestros ahorros con el precio del dólar. Si depositamos en el plazo fijo el equivalente a 10.000 dólares, una vez vencido el plazo fijo ese monto debería seguir siendo equivalente a 10.000 dólares y, en una economía estable, a un poco más. Si, en cambio, preferimos mantenernos en dólares, una comparación posible es respecto de las propiedades. Si a principios de año ese dinero era el equivalente a 10% del valor de un departamento de dos ambientes y a fin de año es equivalente a apenas 8%, nuestros ahorros perdieron valor respecto de las propiedades aun cuando se le haya ganado a la inflación. En este ejemplo, lo que ocurrió es que subió el valor de las propiedades, con lo cual si ese era nuestro objetivo final, estamos un poco más lejos. Si, en cambio, las propiedades bajaran y ese dinero fuera equivalente a 12% del departamento de dos ambientes, entonces estaríamos un poco más cerca (igual seguimos necesitando que alguien nos preste plata… y mucha).

			b) Lograr una revalorización o ganancia. Es decir que invertir nuestros ahorros de manera tal que al cabo de determinado período de tiempo, esos ahorros se hayan acrecentado. Es la ley más elemental de la Bolsa: comprar acciones a un precio con la expectativa de que ese precio aumente de manera tal que si las vendemos tenemos más plata que cuando las compramos. Para seguir con el ejemplo de los inmuebles, un departamento de dos ambientes que hoy vale 100.000 dólares probablemente aumente su valor a 110.000 o 120.000 en el mediano plazo si se produce una recuperación económica. A largo plazo, las propiedades en la Argentina suelen ser una apuesta segura: aun con altibajos, el valor de las propiedades prácticamente se duplicó en los últimos quince años. 

			c) Obtener una renta. Es decir, generar un ingreso adicional. Es el típico caso de quienes tienen un departamento para alquilar pero esta no es la única forma. De hecho, un simple plazo fijo puede generar una renta interesante, e incluso mayor a la de un alquiler de una propiedad. Por ejemplo, con tasas de interés de 25% anual como las que se registraron en los últimos años, se obtiene una renta mensual en torno a los 2.000 pesos cada 100.000 pesos mientras que por el alquiler de un departamento chico se puede obtener poco más del doble por mes pero la inversión es entre doce y quince veces mayor (esto quiere decir que la rentabilidad, es decir la relación entre el monto invertido y el ingreso mensual generado, es mucho más bajo). Claramente, la elección del instrumento para obtener una renta dependerá del monto disponible.

			
				
					
				
				
					
							
							En abstracto, la mejor inversión es la que reúne todos los requisitos anteriores, es decir, ofrece posibilidades no solo de preservar e incrementar el valor del capital original invertido sino que también genera una renta.

						
					

				
			

			Si obtener un ingreso adicional no es parte de los objetivos, entonces esa renta puede aplicarse a engrosar el monto original de inversión lo que técnicamente se denomina capitalizar la renta o intereses.

			
				
					
				
				
					
							
							Paso 2: Definir la estrategia y el instrumento

						
					

				
			

			Claramente este es el paso donde se nos presentan todas las dificultades, en la que el miedo y las posibilidades reales de cometer equivocaciones son concretas ya que es, en definitiva, el momento de la acción. De la toma de decisiones. En esta fase intervienen una variedad de cuestiones que tienen nombres técnicos que probablemente suenen sofisticados pero es puro sentido común que, tal vez desordenada e intuitivamente, de todas formas aplicamos. Hacerlo con orden y sistematización aporta la ventaja de ser más precisas y no pasar por alto detalles clave. ¿De qué hablamos? De los siguientes términos: riesgo, diversificación y liquidez.

			Toda inversión, absolutamente toda, tiene un nivel de riesgo. Para ser más precisas, toda decisión económica respecto de nuestro dinero tiene algún grado de riesgo, incluso no hacer nada, ya que el riesgo es que la inflación desvalorice ese dinero si es en pesos o que los precios de determinados bienes suban incluso en dólares. Es algo con lo que se tiene que aprender a convivir y que a las mujeres nos molesta particularmente. Por eso es importante cuando vamos a decidir qué hacer con la plata, ser conscientes de qué tanto riesgo estamos dispuestas a asumir. Especialmente si estamos en plan de salir del plazo fijo y buscar una opción más rendidora, es importante tener siempre presente que el mayor riesgo es el desconocimiento. 

			
				
					
				
				
					
							
							Invertir en una alternativa que no conocemos y cuyo funcionamiento no entendemos del todo es siempre la opción más riesgosa, aunque nos digan lo contrario.

						
					

				
			

			Sobre todo porque si no lo entendemos bien, no podemos estar totalmente seguras de que se ajusta a nuestras necesidades y objetivos. Con esto claro y comprendiendo cómo funcionan las distintas opciones que se presentan, podemos saber qué tanto riesgo de perder la plata que invertimos —o parte de ella— queremos correr en función de la ganancia que buscamos obtener. 

			El segundo término, «diversificar», está asociado al riesgo. La diversificación de una inversión es ni más ni menos que la estrategia para minimizar el riesgo dividiendo el dinero en distintos (diversos) instrumentos. Así, si perdemos algo de plata con la inversión que hicimos en el negocio de nuestro primo que nos propuso participar de un pool de cría de cerdos, al menos ganamos con la tasa de interés de los bonos en dólares (¡que probablemente le dimos a administrar al mismo primo!) y, en total, salimos al menos empatadas. O puede pasar al revés: compramos bonos, bajaron pero, por suerte, el primo la repegó con los chanchos y más que compensó su macana de los bonos. 

			Por último, la noción de liquidez. Un activo líquido es un bien que se convierte rápidamente en efectivo. Un departamento, un auto o nuestro negocio de chanchos son inversiones relativamente ilíquidas porque es difícil transformarlas rápidamente en dinero contante y sonante. Es decir, es más difícil salir de esas opciones. Por el contrario, si invertimos en monedas (dólar, euro, yuanes, lo que sea), con solo ir a la casa de cambio recuperamos nuestro dinero. La liquidez de un plazo fijo depende de su vencimiento (a 30 días renovable, el dinero está mucho más accesible que si la colocación es a un año) mientras que la liquidez de inversiones financieras como bonos y acciones depende de la cantidad total existente (la emisión) y/o el atractivo del papel. En líneas generales, para ahorristas minoristas no demasiado sofisticados, los bonos y acciones que se le recomiendan tiene un alto nivel de liquidez.

			Con estos conceptos más claros y habiendo identificado la disponibilidad, es decir, cuánto tenemos, y también el objetivo, qué queremos, es más sencillo elegir una inversión que se adapte a nuestras necesidades. Es una obviedad que el menú es mucho más amplio cuanto más dinero se dispone, ya que incluye inversiones en la economía real (inversiones inmobiliarias, hoteleras, productivas, etcétera) mientras que para los montos más pequeños las opciones se reducen al mundo de las finanzas, incluyendo por supuesto básicos como el plazo fijo y los fondos comunes de inversión. Esto es paradójico en una economía como la Argentina, donde es muy baja la cantidad de ahorristas minoristas que se animan a invertir en bonos y acciones cuando es la mejor chance que tienen de ganar un poco más y hacer crecer esos ahorros a mayor velocidad ya que se puede entrar con montos incluso inferiores a los 1.000 dólares. Esta bajísima propensión de los y las ahorristas argentinas a invertir en el mentado «mercado de capitales» está relacionada no solo al bajo nivel de educación financiera de los argentinos sino también las cíclicas crisis de nuestra economía que vuelven a esos mercados bastante complicados —volátiles en la jerga— y las posibilidades de perder son relativamente altas (riesgo, riesgo ¿te suena?), particularmente si no se entiende mucho de la cuestión. Esto no quiere decir, sin embargo, que si contás con ahorros que no superan los 10.000 dólares la Bolsa no sea una opción válida. Todo lo contrario. Veamos qué se puede hacer con cuánto.

			• MENOS DE 20.000 DÓLARES

			Lo primero es asegurarse qué tipo de ahorro es ese, es decir, si se lo dispone a modo de reserva o de red de contingencia. La red de contingencia es un fondito de 3 a 6 meses de gastos fijos que se debe tener ahorrada para una eventual emergencia, monto que debe estar medianamente accesible (un plazo fijo con vencimiento a corto plazo, en dólares en la cuenta del banco o cajón de la mesa de luz, en un fondo común con retiro inmediato, etcétera). Los ahorros que excedan este pozo, se pueden invertir. Como ya se dijo, si se trata de los únicos ahorros de los cuales dependen nuestros proyectos de crecimiento económico personal, entonces lo más conveniente será ser conservadoras. El problema es que ser conservadoras se asocia a inversiones de bajísimo riesgo, lo cual en una economía como la argentina, es muy difícil de identificar. El reflejo más típico es pensar: «Tengo mi plata en dólares, tarde o temprano esa es una decisión infalible». ERROR. Tarde o temprano puede implicar una enorme diferencia que haga de esa decisión una equivocación. 

			Cuando una se decide a invertir, en lo que sea, los tiempos, momentos y ciclos importan. Por ejemplo, tras un proceso de devaluación fuerte, mantener el dinero en dólares es una medida acertada. Pero una vez estabilizado el nuevo precio del dólar, puede ocurrir que no solo se atraviese un período de estabilidad (suele ser lo deseable) sino que incluso ese precio puede bajar. En esos períodos es cuando vale la pena buscar alternativas más rentables: desde un plazo fijo en pesos cuya tasa de interés supere a la inflación, un fondo común de inversión (similar a un plazo fijo pero con posibilidades de ganar mucho más según el fondo común en el que se decida invertir) o animarse a consultar en el banco o alguna sociedad de Bolsa por la posibilidad de invertir en títulos públicos. A todas estas opciones se accede a partir de los 1.000 dólares. Combinarlas puede ser una buena idea. Por ejemplo, quedarte con 5.000 dólares en efectivo, hacer un plazo fijo por el equivalente a otros 5.000 y tal vez un monto similar en un fondo común de inversión que ofrezca una renta mayor al plazo fijo o directamente en bonos. A diferencia de las acciones, que es un mercado mucho más complejo para el que conviene estar algo más fogueada y muy bien asesorada, los bonos del Estado ofrecen una renta fija y si se espera al vencimiento como si fuera un plazo fijo, se recupera el dinero invertido en la moneda en que se emitió el bono. Es decir, si con pesos compraste un bono en dólares, recibís el pago de intereses y el monto original (el capital) en dólares. Pero también existe la posibilidad de venderlo antes de la fecha final de vencimiento. En ese caso, si te pagan más que lo que vos pagaste por ese bono porque tu administrador es piola y compró cuando estaba barato y te lo vendió cuando su precio había subido (la clave de este negocio, como de cualquier otro), hiciste buen negocio. Si te lo pagan igual, entonces al menos cobraste parte de los intereses y puede que hayas perdido en comisiones y costos de administración. Por eso, si lo que simplemente buscás es una alternativa más rentable que el plazo fijo, esperar al vencimiento (hay bonos con fechas de corto, mediano y largo plazo) o venderlo solo si hay ganancia es lo más efectivo. 

			Todo esto suena complejo pero lo cierto es que las restricciones a la compra de dólares vigentes en los últimos años «popularizaron» en alguna medida el mercado de bonos ya que era un mecanismo legal para comprar dólares sin tener que ir a una «cueva» a hacer una operación ilegal y pagar aun más caro. 

			Otro factor importantísimo a tener en cuenta es que, cuando hay estabilidad y se encara un proceso de recuperación económica acompañado de eliminación de trabas como el cepo cambiario, los bienes que cotizan en dólares pueden aumentar su valor… en dólares. Dicho de otro modo, si el objetivo de esos 20.000 dólares es en algún momento aspirar a un crédito hipotecario mientras se sigue ahorrando para el anticipo, se corre el riesgo de que el valor de los departamentos suba y que ese monto que antes representaba 25% del valor total, ahora no llegue a 20%. Por eso es importante repasar a conciencia el Paso 1. 

			Una devaluación, como las que ocurren cíclicamente en nuestra economía, suele provocar una baja de los precios en dólares porque afecta la demanda (a todos se nos hace más complicado reunir los pesos necesarios para alcanzar el monto en dólares, por lo cual ante la necesidad de vender, el precio termina bajando) pero cuando existen distorsiones como el cepo a la compra de dólares que luego se liberan, lo que sucede habitualmente se altera. De hecho, la sola expectativa de que se eliminaran esos controles hizo que ya a mediados de 2015 los precios del mercado inmobiliario, por ejemplo, empezaran tímidamente a remontar. Lo mismo ocurrió con cualquier bien que cotizara en dólares. Por eso, el mensaje es: a veces, el típico reflejo cultural y conservador de mantener nuestros ahorros en dólares billete sin hacer nada más puede ser una decisión que nos aleje en vez de acercarnos a nuestros objetivos. Mantener nuestro dinero nominado en dólares, si nos hace sentir más seguras, está perfecto. Pero pensemos entonces en inversiones en dólares. Sencillas. Que entendamos.

			• MÁS DE 20.000 DÓLARES PERO MENOS DE 100.000

			Es un monto interesante, que permite muchas opciones y, sobre todo, permite la diversificación. En principio, si el monto está entre los 75.000 y 100.000 dólares, una inversión de análisis obligado es un inmueble. Esta inversión ofrece la posibilidad de preservar el valor y, probablemente, de revalorización en el mediano plazo. Además, ofrece una renta, un ingreso adicional, aunque es baja comparada contra otras opciones. En promedio, se obtiene 5% anual. Es decir, por un departamento que vale 80.000 dólares se obtiene mensualmente 330 dólares. La desventaja es que se inmoviliza gran cantidad de dinero, que no se recupera en apenas semanas si fuera necesario y tiene altos costos de entrada y salida. El punto es: si con ese dinero a lo que se apunta es a invertirlo para acceder en el futuro a una vivienda propia más grande, comprar un departamento solo será una opción rentable si estamos absolutamente seguras de que la revalorización más la renta que obtengamos compensará los costos de adquirir y vender esa propiedad en un plazo relativamente corto (menor a 5 años) ya que los gastos en comisiones inmobiliarias, honorarios de escribanos, cargos de gestión e impuestos puede llevarse hasta 10% del monto total de la operación. Por eso este tipo de inversión es de largo plazo y sirve de refugio aun cuando se produzcan fluctuaciones en los precios.

			Descartada esta alternativa, lo más sano en este rango de valores es la diversificación. Es decir, repartir esos montos en distintos instrumentos: conservar una cantidad de dólares en efectivo, asesorarse para invertir en la Bolsa otro tanto, tal vez comprar un cochera para alquilar (o su versión náutica si se conoce el paño) y, por supuesto, un plazo fijo. Este mix permite combinar la seguridad de una inversión inmobiliaria con algo de renta y mayores ganancias —aunque también más riesgo— de las inversiones en el mundo de las finanzas. La idea es definir una rentabilidad promedio anual como objetivo del conjunto de inversiones, es decir, de la «cartera» o «portfolio» como le dicen en la jerga. Puede que alguna de esas opciones por determinado período gane más que otra, incluso que alguna pierda, pero el plan es que se compense, dando buenos resultados en conjunto. Cómo se reparte ese monto, los porcentajes que se destinan a cada uno de los instrumentos disponibles, dependerá del perfil de cada una y, como ya sabemos bien a esta altura, de los objetivos de cada una. El nivel de tolerancia al riesgo —esto es, nuestro perfil como inversoras— es clave. Sobre todo si se trata de arriesgarnos a invertir en bonos y/o acciones, ya sea a través de un fondo común de inversión o de manera directa. 

			Los fondos comunes de inversión (FCI) son un instrumento que a los efectos prácticos funciona como un plazo fijo que una retira («rescata») en el momento que quiere pero con el que se puede obtener más ganancia ya que el banco invertirá ese dinero, junto al de muchos otros ahorristas que invierten en el mismo fondo que una, en bonos, acciones, plazos fijos, etcétera. La gracia es que no hace falta que ser una gran experta —sí ­entender cómo es el funcionamiento del FCI— porque hay un administrador del fondo que sí se supone experto en la materia para obtener la rentabilidad prevista que de todas maneras —atención— nunca está garantizada. De acuerdo con la conformación de esa cartera es la rentabilidad que ofrece cada fondo, y también el riesgo. Hay FCI de muy bajo riesgo que ofrecen una tasa similar al plazo fijo y existen otros de mucho mayor riesgo pero cuya rentabilidad está por encima de la inflación. En estos instrumentos se debe tener en cuenta que existe un riesgo adicional, que en general se concreta cuando las dificultades económicas del país se hacen evidentes, que es el típico riesgo argentino: las medidas que eventualmente puede tomar un Gobierno que terminan perjudicando esas inversiones (por ejemplo, cuando se obligó a los fondos comunes a contabilizar los bonos en dólares en los que habían invertido a un valor más bajo que el de verdad cotizaban en el mercado, lo que implicó una pérdida para los ahorristas). 

			Otro camino es invertir directamente, con el asesoramiento personal de un operador, a través de una sociedad de Bolsa o también del banco. En este caso, vale tener en cuenta lo siguiente respecto a los dos principales instrumentos, los bonos y las acciones:

			• Bonos públicos. El proceso de comprar un bono no es mucho más complejo que hacer un plazo fijo pero sí requiere más información y estar dispuesta a asumir más riesgo ya que su precio varía todos los días, ­puede bajar una vez que ya lo compraste, algo habitual en momentos de tensión económica. Esta variación está directamente relacionada con los vaivenes de la evolución de la economía del país y de las medidas que se toman día a día. La clave para evitar la pérdida por la baja de precio es esperar al vencimiento si es que los valores no se recuperan y lo que se nos pagaría por venderlo no equipara lo que pusimos. Si se invierte en bonos en dólares, que se pueden comprar con pesos, se deja el dinero a resguardo de una devaluación. Si se espera al vencimiento original, en ese caso, funciona mucho mejor que un plazo fijo ya que se reciben dólares por pesos, más los intereses, también en dólares. Pero si el plan es desprenderte antes del vencimiento del título, entonces se debe evaluar bien el momento de la venta ya que las posibilidades de devaluación pueden afectar negativamente el precio. Estas cuestiones son de rutina para los administradores de fondos y asesores financieros pero es importante tener una idea básica de cómo se mueve el mercado si es que vamos a poner nuestra plata. 

			Además de bonos en dólares, también existen bonos en pesos que ajustan por CER (el coeficiente atado a la inflación oficial), que fueron pésimo negocio durante los años en que el INDEC mentía sobre la estadística pero que con un sinceramiento vuelven a ser una buena opción. El punto débil es que cualquier inversión en pesos puede verse afectada por una devaluación y esperar al vencimiento implica sobrellevar la duda de no saber qué subirá más rápido: el dólar o la inflación. Si el ­dólar se mantiene estable tras una devaluación, entonces puede ser un buen momento para comprar estos bonos, el secreto será comprarlos antes de que suban mucho de precio. Con los bonos en pesos hay que tener otra consideración: elegir bien qué bono comprar. No solo el precio, la tasa y la fecha de vencimiento son detalles importantes sino también qué tan grande es la emisión original de ese bono. En otras palabras, qué cantidad de bonos de la especie elegida existen en el mercado. Cuanto mayor sea esa cifra, más liquidez tiene, es decir, más fácil es transformarlo en dinero en efectivo y más posibilidades existirán de desprenderse rápidamente de ellos si fuera necesario. Lo imprescindible, en cualquier caso, es contar con un buen asesoramiento y que no existan inhibiciones en preguntar absolutamente todo para entender qué es lo que se está decidiendo. 

			• Acciones. Invertir en acciones puede ser un gran negocio después de algunos años de estancamiento de la economía y, sobre todo, después de un cambio de ciclo en el que se modifican reglas que impactan en el mundo de las empresas. Esto es para entendidos, con lo cual es imposible entrar sin un administrador. Aun así, conviene entender, sobre todo los riesgos. Pero lo primero es lo primero: las acciones representan una parte del capital de una empresa con lo cual si se compran acciones de determinada compañía, una se convierte en «socia» minoritaria (accionista) con los beneficios y el riesgo que eso implica. Primero, los beneficios: si la empresa gana plata, una gana plata. Porque la acción sube de precio y porque además las ganancias se reparten, se cobran dividendos. Por el lado de los riesgos, es lo mismo pero al revés: solo si la empresa gana plata, se cobran dividendos y sube el precio. Si a la empresa le va mal, no se cobran dividendos y además baja el precio de la acción. Pero eso no es todo: aun cuando haya ganancias y se cobre algo, puede ser que a la empresa no le haya ido tan bien como se esperaba con lo cual el riesgo es que de todos modos baje el valor de las acciones. A diferencia de los bonos, que son un instrumento de renta fija porque tienen una tasa fijada de antemano con un calendario de cobro de intereses y un vencimiento de capital, con las acciones todo es variable. Puede variar su precio y también los dividendos. Para bien o para mal. Las acciones son un instrumento de renta variable, ergo, por definición implican mayor riesgo. 

			La gran dificultad para invertir en acciones para los no expertos es que los factores que influyen en su cotización van mucho más allá de la propia empresa. Para poder evaluar si una acción subirá de precio o al menos mantendrá su valor, además de los resultados económicos, se debe analizar la estrategia de negocios de la empresa, el contexto general de la economía en la que se desempeña, las condiciones que atraviesa el sector particular en el que opera y las regulaciones que la afectan, particularmente en momentos de muchos cambios y medidas que impactan de distinta manera. En otras palabras, en este negocio es realmente válida aquella frase que dice «en río revuelto ganancia de pescadores» porque las devaluaciones, la inflación y determinadas medidas económicas —la eliminación de subsidios, por ejemplo, o de retenciones— determinan subas de precios para acciones que antes estaban baratas. Pero para saber cuándo están baratas y cuándo están caras no hay más remedio que encontrar a alguien que nos guíe.

			En cualquier caso, si se trata de montos apenas mayores a 20.000 dólares, las inversiones financieras no son la única opción. Con la devaluación y la mayor libertad para movimientos en dólares, recobra fuerza la construcción y los fideicomisos inmobiliarios. Así, se puede invertir en un departamento de pozo, desembolsando el anticipo (idealmente no la totalidad de los ahorros) y lograr un ahorro forzoso pagando la cuota, que ajustará por inflación. Esto es importante proyectarlo de manera realista, ya que los aumentos en las cuotas de los fideicomisos no pierden contra la inflación mientras que los ingresos —ya se dijo— pueden correr un poco por detrás. Pero, en cualquier caso, se trata de una inversión de mediano plazo, realizada mayormente en pesos que cotizará en dólares. El inmueble resultante puede generar renta o convertirse en una vivienda que reemplazará un alquiler. 

			También existe todo un nicho de inversiones vinculadas a la producción agropecuaria y las economías regionales, como la cría de chanchos que ya mencionamos, los pool de siembra, la forestación, inversión en viñedos, arándanos, aceitunas; todas posibilidades viables pero para las cuales hace falta analizar a fondo los riesgos (el climático puede ser determinante), los plazos y otros factores. Se trata de apuestas que pueden salir bien pero si estamos haciendo los primeros palotes y no tenemos grandes fondos a disposición, no es lo más conveniente a menos que vengamos de una familia de bodegueros o hayamos estudiado agronomía y tengamos propensión a hacer negocios. Es decir, que entendamos del rubro. Si no es así, mejor abstenerse.

			• MÁS DE 100.000 DÓLARES

			Reunir 100.000 dólares o más de ahorros no es sencillo ni habitual pero tampoco imposible. Pasados los 30 o 40 años, además, es más frecuente que cifras de este tipo aparezcan como resultado de una división de bienes por un divorcio, una herencia o una indemnización. Claro que cada una de estas situaciones lleva a decidir cómo invertir ese dinero de manera muy distinta, básicamente porque es distinto el grado de dependencia que tenemos de ese dinero. Pero, en cualquier caso, lo primordial será al menos preservar el valor. Tal como en el caso de montos medios, la diversificación es clave también en los montos elevados; invertir en distintos instrumentos incrementa las chances de ganancia y permite compensar pérdidas, tal como se describe en las líneas anteriores. Pero lo cierto es que en el mundo de la inmensa mayoría de los mortales que viven en la Argentina, una cifra por encima de ese valor induce a tomar decisiones conservadoras que apuntan al largo plazo. Un número mayor a 100.000 dólares a disposición invita a decisiones trascendentales que, en general, buscan asentar y consolidar el patrimonio. Con una cifra en ese rango, los típicos planteos van de la mudanza o adquisición de la primera vivienda, asegurar una base para el futuro de los hijos o para el propio cuando llegue la hora de la jubilación. Generalmente, en ambos casos, esto también suele pensarse vía la compra de un departamento u otro tipo de inmueble. Y la elección, por cierto, no está nada mal. El razonamiento o instinto que la guía es impecable ya que se trata de una decisión de largo plazo orientada a un objetivo económico que teníamos en algún punto definido y que está claramente determinada por la situación económica particular (el punto de partida). Pero, aun así, existe la posibilidad de diversificar y de maximizar beneficios sin que eso vaya en detrimento de la construcción segura de un patrimonio ni interfiera en la consolidación de los proyectos personales o familiares. 

			Por ejemplo, con una cifra mayor a 100.000 dólares, en vez de mudarse, una puede destinar la mayor parte a comprar un departamento chico para alquilar, hacer alguna inversión financiera con una parte pequeña de ese dinero y quedarse con el resto en efectivo como red de contingencia. Con la renta que se obtiene del departamento propio, más tal vez la ganancia de la inversión financiera, una se puede mudar igual alquilando en vez de comprando la casa o departamento buscado. Un caso de una consulta concreta que en pleno cambio de ­modelo económico a fin de 2015 me hizo una amiga: su marido acababa de cobrar unos 130.000 dólares tras la venta de un bien en común que había heredado con sus hermanos y la duda era si convenía comprar una propiedad chica para alquilar o si, por el contrario, valía la pena que le sumaran los ahorros de ella, que tenía un departamento chico producto de una separación, y que debería vender para comprarse una casa en común. Hasta ese momento, con dos hijos, vivían en un departamento que alquilaban en el que estaban totalmente cómodos y con un arreglo conveniente. Claramente, incluyendo el análisis del momento que presagiaba un aumento en el valor de las propiedades, seguir ese camino era una opción más que razonable y la primera a la que culturalmente tendemos los argentinos: la casa propia donde vivir para dejar de tirar la plata alquilando. 

			Pero esa no es la única alternativa. Se puede tener «la casa propia» en la que NO vivir y alquilar sin tirar la plata. Y puede que eso sea, en el fondo, lo más inteligente. Concretamente, la alternativa que empezaron a analizar mi amiga y su marido fue comprar dos departamentos chicos entre los dos, idealmente sin vender el que ella ya tenía, y con la renta de ambos pagar el alquiler de donde vivían y hacer una diferencia o bien costear la mudanza a una casa más grande, también alquilando. La mayor ventaja que ofrecía esta opción es que, bien elegidos los departamentos chicos a comprar, las posibilidades de revalorización son mayores que las de un departamento o casa más grande. Por otra parte, la renta se encuentra en niveles históricamente bajos respecto del valor de la propiedad y existe la probabilidad de que en el futuro se incremente.

			Lo interesante de ese análisis fue también que, así como en ningún momento consideraron siquiera una inversión financiera más allá del plazo fijo —no tienen el perfil, ni les interesa en lo más mínimo ese mundo— sí evaluaron la necesidad de contar con un dinero líquido. El esquema que buscaban armar, entonces, era conservar algo de dólares en efectivo a la vez que invertir la mayor parte en propiedades que les dieran una renta para mejorar su nivel de vida. Compraban casa propia, pero no en la que vivían. A eso se lo puede definir como una mentalidad inversora, culturalmente menos condicionada pero no por eso alejada de sus objetivos personales y económicos de largo plazo. 

			Cuando los montos son altos, el discurso imperante es que existe margen para asumir riesgos. Y se procede a armar la consabida «cartera de inversión», diversificando entre distintos instrumentos de acuerdo al perfil del inversor, es decir, el dueño del dinero. Según cuánto quiera ganar y cuánto esté dispuesto a perder es que se identifica si es un inversor conservador, moderado o agresivo (arriesgado). Todas estas categorías teóricas —desarrolladas por supuesto es países con economías y mercados relativamente estables— estaban muy bien y se podían aplicar hasta 2008, antes del colapso de los mercados de Estados Unidos y Europa (con la consecuente profunda crisis económica mundial). A partir de entonces, el consejo que es preferible reproducir para estrategias de largo plazo para la gran mayoría de los mortales que no se preocupa ni ocupa de los mercados financieros es el del célebre ensayista e investigador financiero norteamericano Nicholas Nassim Taleb, autor de los libros El cisne negro y Antifrágil. El especialista recomienda lo que se denomina «la estrategia de la mancuerna» y que consiste en la combinación de extremos. En finanzas personales esto sería la tradicional combinación de riesgos en la siguiente proporción: 95% del dinero en inversiones ultraconservadoras y apenas 5% en algo que se pueda percibir como una gran oportunidad y por eso altamente riesgosa. La gracia de la estrategia es que la ganancia baja pero segura que ofrecerá ese 95% blindará todo el capital invertido sin importar lo que pase con el 5% restante. El capital será «antifrágil» mientras que las posibilidades de una ganancia extraordinaria correrán por cuenta de ese porcentaje menor pero suficiente si realmente existiera tal oportunidad.

			El impacto del contexto

			Así como las condiciones externas no deberían tener mayor injerencia en el Paso 1, es decir, en la etapa en la que establecemos los objetivos, montos y plazos; sí son determinantes en la segunda etapa, aquella en la que se define la estrategia y el instrumento. No es lo mismo si hay inflación que si los precios se mantienen estables, no es lo mismo si las tasas de interés son altas o bajas, etcétera. Pero, sobre todo, lo que determina el contexto es qué posibilidades de inversión convienen sobre otras en pos de obtener un mismo objetivo. Con qué se gana más. Y cuándo. Dicho de otro modo, el contexto es lo que en definitiva determina qué activo está barato con posibilidades de aumentar su valor, momento en el cual conviene invertir (nunca hay que olvidarse la regla de comprar barato para vender caro y nunca vender barato). Esto puede marear un poco por lo cual a continuación se hace un repaso de las inversiones sencillas más frecuentes:

			• ¿Conviene comprar dólares? Ahorrar en dólares es un clásico argentino que rara vez pierde vigencia y nunca deja de ser una opción. Sin embargo, no siempre es la más rentable, particularmente si se acaba de producir una devaluación que no deja espacio para hacer nuevas ganancias mediante un salto en el precio del billete. Como resguardo de valor, sin embargo, suele ser una alternativa válida aunque lo ideal es concebir el dólar simplemente como la moneda en la que se hace una inversión. Es decir, mantener los ahorros en dólares pero, a su vez, hacer que esos dólares trabajen. Invertirlos.

			• ¿Conviene el plazo fijo? Un plazo fijo es una opción cómoda y sencilla, que permite tener el dinero a disposición fácilmente. En un sentido práctico, es muy conveniente siempre y cuando las tasas de interés le ganen a la inflación, algo que no siempre ocurre. Con un nivel de inflación por encima de 30%, la tasa de interés debería ubicarse en torno a 40% anual para no solo compensar la suba de precios sino, además, generar una mínima ganancia. Sin embargo, ningún banco ofrece tasas en esos niveles. Conclusión: es una opción solo si al menos se empata con la inflación. En este caso, al menos nos resuelve el problema de qué hacer con los pesos. Si el monto es alto, conviene pensar en otras opciones, al menos para combinar con este instrumento.

			• ¿Conviene invertir en propiedades? Invertir en propiedades siempre es un refugio de valor para los ahorros. Desde esa perspectiva, es una decisión que no falla. Sin embargo, la rentabilidad que se obtiene (alquiler de un departamento, por ejemplo) es muy baja. La gracia está en identificar propiedades o zonas en las que pueda producirse una suba de precios por encima del promedio de mercado. Un hot spot (lugar caliente). En ese caso, se logra además de la renta, una ganancia por una mayor valuación. En los últimos años, el mercado inmobiliario registró un estancamiento que hizo que los precios se redujeran, por lo que existe espacio para una suba. Que esa suba sea sostenida dependerá de la evolución de la economía en los próximos años. Cuando se piensa en propiedades, lo importante es recordar que se trata de una inversión de largo plazo, mínimo a 10 años, plazo en el cual si los precios bajan, seguramente tienen luego margen para recuperarse.

			• ¿Conviene invertir en la Bolsa, en bonos y acciones? Cada nuevo ciclo económico genera nuevas condiciones para los mercados y también nuevas expectativas. En un proceso de recuperación más o menos lento y de políticas más amigables a los mercados financieros, pero no parejo ni exento de turbulencias y volatilidades, es previsible que existan muchas más oportunidades y que incluso se produzca «un festival» de bonos públicos y también importantes posibilidades de ganancias en acciones de empresas de distintos sectores, particularmente los regulados como servicios públicos. Pero lo cierto es que se trata de inversiones más complejas, a las que vale la pena animarse en momentos de expansión con un buen acompañamiento, esto es, con un asesor de confianza y buen administrador. Lo mismo si el proceso de expansión se parece más a un río revuelto que a un verdadero crecimiento. El consejo es no dejar pasar el impulso y animarse, pero empezar de a poco, invirtiendo montos bajos, nunca todos ni los únicos ahorros, para ir familiarizándose con la dinámica e ir entrando en confianza con la idea de asumir más riesgos de a poco.

		


		
			CAPÍTULO 6

			UNA ECONOMÍA PERSONAL PROYECTADA

			«A mí la plata no me importa.» Esa frase es tan común como nociva para la economía personal de cualquier persona y, lo que es peor, es completamente mentirosa. Quienes dicen que no les importa el dinero y por ende lo descuidan y mal administran, gastan en realidad muchísima energía en conseguir esa plata que no les resulta importante para el mes siguiente. Acá es donde opera una confusión: que el dinero no sea en la vida personal un parámetro de éxito ni una vara para medir ni relacionarse con los demás no significa que no sea un elemento fundamental al que prestarle debida atención. Hacerlo resulta mucho más liberador que la actitud infantil y casi irresponsable de decir «la plata no es un tema importante para mí».

			En el único caso que alguien puede decir que la plata no importa es cuando la plata le sobra. Para el resto de los y las mortales el dinero importa. Es parte de nuestra vida y saber manejarlo y administrarlo es equivalente a controlar nuestras vidas, alcanzar nuestros objetivos, eventualmente, sentirnos realizadas. No solo en lo material o laboral-profesional sino también en lo personal: cada logro u objetivo de nuestra vida íntima tiene un correlato económico con lo cual es impensable afirmar seriamente que «la plata no importa». ¿O acaso, cuando se está en plan de agrandar la familia no se piensa también en agrandar la casa y se prevé el impacto económico general que tendrá en nuestro presupuesto un nuevo integrante de la familia? Decir que la plata no importa no es solo un engaño y una trampa, es también una irresponsabilidad. 

			La fórmula

			Hete aquí el viejo problema de las mujeres con el dinero: hasta hace pocas décadas, no era nuestra responsabilidad. De ahí que, especialmente cuando somos más jóvenes, las mujeres nos tomamos mucho más livianamente el aspecto económico de nuestro futuro. Se trata de una generalización, por supuesto que hay chicas muy atentas y ocupadas en la cuestión, pero —otra vez y probablemente por suerte— no se trata de un mandato rígido como en el caso de los varones. La histórica y tradicional «responsabilidad» de los hombres para con el dinero hace que ya desde muy chicos estén enfocados en sus metas económicas. El modelo masculino —otra vez, es una generalización de la que todas conocemos una excepción— es en alguna medida un modelo de economía proyectada: proyecto-meta-estrategia-logros/fracasos. Parece una fórmula y algo totalmente rígido pero no lo es tanto: obviamente a lo largo de la vida los proyectos van cambiando, las metas que uno mismo se propone son distintas y las estrategias dependen de los contextos. En cuanto al resultado, a veces es bueno y otros no tanto y seguramente ese saldo impacta en el principal proyecto de vida.

			El punto es que las mujeres tardamos bastante más en desarrollar ese tipo de vínculo con la plata. Eventualmente, también terminamos con más o menos conciencia aplicando esa misma fórmula pero de una manera más tardía o menos natural. Así como tenemos más libertad y menos presiones respecto de lo económico en nuestras vidas, también tenemos menos foco. Lo vamos adquiriendo con el tiempo y es con tiempo que nos volvemos más efectivas en esto de visualizar-actuar-lograr. La relación de las mujeres con el dinero tiene mucho de construcción a lo largo de nuestras vidas y, a medida que sumamos años, obligaciones y buscamos concretar proyectos, le otorgamos a la plata el verdadero rol que tiene en todos los ámbitos de nuestra vida. 

			Lo dicho, se trata de aplicar la fórmula de economía personal proyectada: objetivo/proyecto-estrategia-resultado. La gracia está en que seamos capaces de aplicar esta ecuación tan sencilla que utilizamos intuitivamente en nuestro día a día al mediano y largo plazo. Raramente cuando visualizamos nuestro futuro de mediano o largo plazo tenemos clara la dimensión económica. Por ejemplo: de chicas la mayoría quiere viajar, casarse o irse a vivir sola. Son tres de los objetivos más comunes, no excluyentes entre sí y tampoco simultáneos. Sin embargo, son pocas las que se anticipan con una estrategia para alcanzar esos objetivos sin el apuro del último momento. Básicamente, lo que nos falta a las mujeres en la práctica es planificación: cuánto a más largo plazo es el proyecto, más perdemos de vista la dimensión económica. De ahí que ni siquiera desarrollamos una estrategia y es difícil saber si los resultados que obtenemos son realmente lo mejor que podemos conseguir. 

			Tal vez el ejemplo más claro es el retiro, aunque también la maternidad. Cuando proyectamos tener hijos, obviamente hacemos cuentas, tanto de los gastos por única vez (mudarnos o armarles el cuarto) como de los que se repetirán y crecerán a lo largo de los años. De más está decir que todo esto la gran mayoría lo hace ya con el bebé en camino, con lo cual en lo que se refiere a verdadera planificación, como mucho se llega a pensar en cuántos meses de licencia una se va a tomar y si se va a hacer uso de los tres meses sin goce de sueldo, con el impacto que eso va a tener sobre las cuentas. Pero la que conozca a alguna mujer que, con el proyecto de tener hijos, se haya anticipado y haya desarrollado un plan sostenible antes de embarazarse para estar cubierta en caso de no querer volver a trabajar de la misma manera que antes por un tiempo mucho más largo, que avise para registrar el caso. Lo más común es que, ya con el bebé en brazos, muchas mujeres se deciden a redefinir su carrera laboral y, en un altísimo porcentaje, sin contar con un verdadero colchón económico. Surge recién ahí la necesidad de acortar tiempos o buscar modos flexibles, se inicia la búsqueda de esquemas part-time o de trabajos remotos y, también, la idea del negocio propio (la maternidad es un gran disparador del emprendedorismo femenino, como ya vimos). Se trata en general de estrategias reactivas, es decir, de una reacción a una situación que en algún punto —el económico— nos sorprende. Es un modo de dar respuesta o solución a un problema; no una estrategia proactiva, es decir, un plan para encarar desde una perspectiva económica sólida lo que anticipamos que se viene. 

			En el caso de la planificación del retiro o jubilación, el tema es distinto porque hay menos tiempo para obtener una revancha. A los 20, las que ahorran son las menos, lo que sobra es tiempo para eso; a los 30 a muchas les cuesta y otras directamente no lo intentan pero lo cierto es que se tiene mucha mayor conciencia de las cuestiones económicas con la sensación de que hay mucho futuro por delante, a los 40 la realidad golpea duro porque a la revisión sobre lo que se hizo hasta el momento y cómo se quiere seguir (la famosa crisis de la mitad de la vida, que sigue vigente) se suma la presión económica que condiciona los caminos posibles a la vez que se empieza a pensar en la madurez y, finalmente, a los 50 llega la hora de poner en marcha un plan concreto si es que, como ocurre en la gran mayoría de los casos, no se previó con anterioridad. Mejor dicho, es entre las mujeres que hoy tienen entre 40 y 50 que la cuestión de la jubilación «femenina» comienza a tomar una dimensión totalmente distinta.

			Proyectar el retiro

			Dicen Marcelo Elbaum y Cecilia Boufflet, en su libro Las billeteras son de Marte, las carteras son de Venus, que hombres y mujeres suelen enfrentar el momento del retiro de manera distinta.

			Los hombres que hoy atraviesan la edad del retiro son miembros de una generación que se relacionó con el dinero como proveedor. Las mujeres son mayoritariamente amas de casa o, si transitaron el mundo del trabajo, su rol estuvo supeditado al del hombre. (1)

			Pues bien, esta afirmación, que era válida la inmensa mayoría de los hogares hasta hace veinte años, es algo más difícil de generalizar para las que están hoy en edad de jubilación —esa generación es precisamente la de las mujeres protagonistas de la liberación femenina, la píldora anticonceptiva y el lavarropas— y seguramente será anacrónica dentro de veinte años, es decir, cuando se jubilen las mujeres que ahora tienen unos 40 años. Esto porque son mujeres que, en su mayoría, por necesidad o por elección, con más o menos presiones, participan del mundo laboral ya no desde un lugar secundario o de apoyo en sus hogares sino desde un rol central. Muchas de estas mujeres son principales sostenes del hogar, mujeres separadas con hijos, madres solteras o simplemente profesionales que han privilegiado su carrera, aun con una familia en formato tradicional. Cómo impactará el retiro en las «jubiladas 2035» es difícil saber, al menos en términos psicológicos. Sin embargo, sería lógico pensar que, en las cuestiones prácticas, pueden llegar a esa etapa mucho mejor preparadas de lo que lo hacen hoy.

			Las mujeres que llegaron a la jubilación en los últimos años, en los que hubo una política inclusiva y de recomposición de ingresos, lo hicieron de manera bastante intuitiva y acomodándose a la circunstancias más que con apego a un plan. Muchísimas mujeres accedieron a un ingreso que en décadas anteriores sus pares no había obtenido y que, por eso, ellas mismas no esperaban. Tampoco se esperaba entre aquellas mujeres que sí esperaban obtener una jubilación que estos ingresos fueran actualizados a un ritmo mucho más razonable que en épocas pasadas. Ambas cuestiones se vivieron como un alivio y desahogo en la gran mayoría de los hogares, restando presión sobre las espaldas de los descendientes. Claro que tampoco se trata de la panacea y muchas de esas mujeres —las estadísticas son muy pobres al ­respecto— siguen trabajando. Algunas por necesidad, de manera informal, mientras que otras se mantienen en la economía formal y siguen cumpliendo funciones tanto por necesidad como por elección, para sentirse activas pero también para mantener el nivel de vida de sus años laborales. Es en este punto que la actual generación de mujeres en edad de retiro está sorprendida. Viven una situación totalmente distinta de sus madres y, a la vez, se convierten en un gran ejemplo que aviva a las que venimos atrás. 

			El punto principal es la prolongación de la expectativa de vida y, sobre todo, la enorme mejora en la calidad de vida gracias a los grandes avances de la medicina y, por supuesto, los cambios tecnológicos. Casi no existe punto de comparación entre cómo viven hoy las mujeres de entre 60 y 80 años a como lo hacían las que tenían esa edad treinta años atrás. Tal vez por eso, porque sus madres les mostraron un modelo y un futuro acorde a una época totalmente distinta a las que les tocó, es que las jubiladas de hoy viven una situación en cierta forma inédita y para las que no estaban en absoluto preparadas.

			Las que venimos atrás, en tanto, a las que nos faltan todavía unos cuantos años o décadas para llegar a la jubilación, ya tenemos un gran anticipo de lo que puede ser nuestro futuro: por lo pronto, sabemos (y deseamos) que no seremos unas viejitas achacosas sino que lo más probable es que estemos llenas de vitalidad y que, por lo tanto, no solo podamos trabajar sino también disfrutar. Es en este punto en el que el concepto de «economía personal proyectada» adquiere total sentido. Por más lejana que nos parezca esa etapa, cuanto antes tengamos en mente cómo queremos vivir esos años, más posibilidades tendremos de transitar una madurez plena, sin sobrecargar a nuestros seres queridos. A la total contraposición de modelos, otra vez tocará a las mujeres de las generaciones que hoy tienen entre 35 y 55 años buscar un nuevo equilibrio. Si, como dicen Elbaum y Boufflet, en la etapa del retiro las mujeres que estuvieron dedicadas al hogar tienen la posibilidad de redescubrir su rol cuando son sus maridos los que «cesan en sus funciones» de proveedores y son ellos quienes atraviesan crisis más profundas; ¿ocurre lo mismo con las mujeres que, casadas o no, fueron independientes toda su vida y también cumplieron un rol de proveedoras? La respuesta difícilmente pueda aplicarse a todas, pero lo cierto es que en estos casos lo que se redescubre es el propio rol dentro del ámbito privado. El nuevo encuentro desde un lugar más libre con los hijos y los nietos, en muchos casos la reconfiguración de vínculos desde la compensación. Aquellas mujeres ultrafeministas que conquistaron el más masculino de los mundos reconquistan en esta etapa un lugar, nuevo, en la constelación familiar y del hogar. Esto es posible, en la mayoría de los casos, sin depresiones ni angustias ni rabietas porque, felizmente y por más autoexigentes y autoexigidas que hayan sido estas mujeres, la sociedad no espera de ellas que sigan siendo un éxito (¡qué peor que una abuelita ambiciosa!). Los hombres, en cambio, caen presos de sus mandatos y de su identificación con el rol de sostén que, sienten, dejan de ser.

			El misterio es qué ocurrirá con las que todavía tienen varios años por delante, que son independientes pero no hacen de eso bandera ni identidad, que velan o ya velaron económicamente por sus hijos en la medida que pudieron o quisieron y ahora, otra vez, los mandatos no son claros. No hay un rol que redescubrir ni un ámbito que reconquistar. ¿Cómo impactará tamaña libertad? Imposible saberlo pero, en todo caso, mejor llegar con las cuentas bancarias aseguradas.

			El plan

			Claro que bajar a tierra un plan y concretarlo, tan a largo plazo, puede ser mucho más complejo de hacer que de decir. El primer paso, tal vez el más importante, es incorporar el tema a nuestra agenda. Es probable que al principio cueste llevar a la práctica una estrategia concreta pero que el tema empiece a rondar nuestra cabeza es no solo un avance importante sino que es un faro, a veces involuntario, de muchas de las decisiones que se presentan a lo largo de los años. Claro que eso no es suficiente. 

			
				
					
				
				
					
							
							Un verdadero plan empieza por una visualización del futuro.

						
					

				
			

			Igual que a los 20, cuando todo recién empieza y una se imagina diez años hacia adelante y llegados los 30 se renueva ese planteo; a partir de los 40 empieza a ser más sencillo proyectar en qué situación podemos llegar a encontrarnos después de los 55 y, sobre todo, en qué situación queremos estar. Plantearse rumbos de acción de largo plazo, atendiendo a la vez cuestiones del futuro más cercano es la clave. ¿Cómo?

			Por ejemplo, analizar la posibilidad de incluir en el presupuesto mensual una cuota de ahorro destinada a generar recursos complementarios en el futuro. Puede ser a través de un seguro de retiro o algún otro instrumento financiero que implica, en esencia, el pago de una cuota relativamente baja que permita acumular un fondo, el cual puesto a trabajar con intereses como se explica en el capítulo anterior, generará una renta. Un ejemplo sencillo de las compañías de seguro es que con un pozo acumulado de 36.000 dólares, que podrían aportarse desde los 30 o 40 años a razón de 100 o 150 dólares mensuales, se obtendría a partir de los 60 años una renta de 350 dólares durante los siguientes veinte años. Si se estirara la opción de hacer uso de esa renta, el monto aumentaría una vez que sí se empezara a cobrar.

			La ventaja de estas opciones es que no hace falta disponer de grandes montos sino que más bien nos obliga a un ahorro forzoso y que el fondo se va construyendo. Como en toda inversión financiera, siempre existe una opción de rescate, es decir, hacerse del dinero acumulado más intereses antes del tiempo previsto, aunque este mecanismo suele desdibujar la ganancia prevista. Entre las desventajas se encuentra —cuándo no— el riesgo de los constantes cambios económicos en la Argentina que hacen que ninguna inversión sea realmente segura (lo saben bien aquellos que vieron hasta sus plazos fijos en dólares retenidos en el banco o convertidos compulsivamente en bonos, episodios que ocurrieron más de una vez). Pero lo cierto es que las sucesivas crisis dejaron profundas lecciones y si se analiza seriamente una opción de estas características, lo importante es asesorarse bien para elegir un seguro que ofrezca las mayores garantías posibles. Esto incluye también consultar por seguros en el exterior. 

			Esta alternativa, si bien es de las más sencillas, está lejos de ser la única. Por el contrario, es muy válido plantearse inversiones que también ofrezcan una solución a problemas presentes. Por caso, invertir en un fideicomiso inmobiliario implica un fuerte ahorro pero en cuotas durante determinado plazo de tiempo, en general menos de cinco años, que se recupera a través de la renta o del uso una vez disponible del inmueble y que, con vistas de largo plazo, puede convertirse en el bien clave de nuestra economía. El esquema de fideicomiso viene a reemplazar, en alguna medida, al crédito hipotecario. En tiempos en los que este último existió —probablemente vuelvan en algún momento— el plan perfecto era comprar un inmueble terminado y calzar la cuota del crédito con el ingreso por el alquiler. Se logra así incrementar el patrimonio con el único esfuerzo de reunir el anticipo del préstamo. A los diez, quince o veinte años, el crédito quedó cancelado y el departamento a disposición, tanto para uso personal como para seguir generando renta o legarlo a los hijos. Nada de esto puede suceder si no existe un mínimo atisbo de pensar en el largo plazo.

			Nueva etapa

			Cuando se entra en la etapa de jubilación, se entra en un período de la vida mucho menos productivo en términos económicos y cae el nivel de ingresos. Pero también cae el nivel de gastos. Al menos los fijos. No hay más colegios ni universidades ni gastos en ropa, techo y comida de los hijos. En los casos más afortunados, los gastos caen en mayor proporción que los ingresos y, si eso no ocurre, es precisamente lo que se puede anticipar. 

			
				
					
				
				
					
							
							En otras palabras, planificar la reducción de gastos en los tiempos de retiro.

						
					

				
			

			¿Qué necesidad hay, más allá de la emocional, de seguir viviendo en la casa donde crecieron los chicos una vez que estos ya viven por su cuenta? ¿Por qué no mejor mudarse al departamento que surgió del fideicomiso y hasta ahora se alquilaba y alquilar, en cambio, la casa grande? No solo la renta será mayor sino que también se achican los costos, ya que la casa insume mucho más dinero de mantenimiento y se alquila mucho más cara. Es probable que la mudanza no sea imprescindible pero puede ocurrir que liberar recursos permita viajar, salir y disfrutar más plenamente del tiempo libre que se dispone a esa edad. En esto no hay recetas y el truco está en que realmente es difícil imaginar qué privilegiaremos llegado el momento, pero el secreto radica en estar preparadas. 

			Quienes suelen tener más ejercicio en proyectarse y visualizar un futuro posible y deseado son aquellas mujeres viudas o las que atravesaron una separación y quedaron, de manera compartida o no, a cargo de los hijos. En estos casos, y tal vez porque la vida les demostró que es mejor estar preparadas, ellas suelen poner más foco. La prioridad es, en general, cómo sostenerse sin ser una carga para los hijos e incluso cómo poder ayudarlos, sin perder ellas calidad de vida. A diferencia de lo que ocurre en los formatos más tradicionales, en los que las mujeres sufren el denominado «síndrome del nido vacío» por la partida de los hijos, estas mujeres, proveedoras del hogar y autosuficientes, sienten en algún punto cierto alivio. Pueden aflojar, ya no cargan con las mismas obligaciones. Y, esta vez con un sentimiento más de liberación que de pesar, reorganizan una vez más su economía personal. Ya tienen experiencia. De hecho, desde el momento que les ocurrió «lo imprevisto», muchas veces empiezan a planificar. Calculan hasta cuándo y cuánto querrán trabajar, si seguirán viviendo en el mismo lugar y cómo lograrán obtener un ingreso extra que les complemente la eventual jubilación. 

			
				
					
				
				
					
							
							En esta etapa, la clave es el dimensionamiento. Esto es válido tanto para quienes están en pareja como para las que no.

						
					

				
			

			En la etapa más productiva de nuestras vidas, que suele coincidir con la etapa en la que más recursos necesitamos para crecer, nos agrandamos. Si de jóvenes vivíamos en un departamento de dos ambientes, mejora nuestro nivel de ingresos y nos mudamos a una casa más grande. Tenemos hijos. Entonces también tenemos que cambiar el auto, las sillitas y los compañeritos no entran en el viejo modelo. Con esa lógica tan implacable y previsible, nos expandimos, nuestro patrimonio y también nuestra estructura de gastos adquiere mayores dimensiones. Es lo normal. El punto es reaccionar cuando esa estructura empieza a estar sobredimensionada, cuando ya no necesitamos ni una casa ni un auto tan grande, ni alquilar en el verano una casa o departamento en la playa en la que solo nosotras nos quedamos todo el mes. Mejor aún, vislumbrar que esto va a ocurrir y actuar antes de que la realidad se imponga para evitar dilapidar recursos valiosísimos. Esa estructura reconvertida puede ser el gran colchón sobre el que recostarnos cuando nos alejemos del mundo laboral pero sigamos teniendo muchísimas cosas que hacer. Particularmente, consumir. 

			Este ejemplo es también bien válido no ya para las separadas sino para las que están en pleno trance. El clásico en la división de bienes de pelear a muerte para quedarse con la casa o departamento que fuera el hogar conyugal solo es buen negocio si sabemos fehacientemente que vamos a poder mantenerla o, por el contrario, solo la queremos para venderla, reorganizarnos e invertir lo que sobre en generar una red de seguridad. En cierta medida, se trata del punto de partida del plan para planificar, más adelante, la etapa del retiro.

			En la práctica, funcionaría así:

			1) Lo primero es un buen diagnóstico y proyectar de la manera más realista los gastos y necesidades en su conjunto. Lo más probable es que este peinado fino derive en una reorganización económica total. Es de lo más saludable.

			2) El principal ítem a analizar y eventualmente recortar es el destinado a vivienda. Si los gastos de mantenimiento insumen más de 40% de tus recursos mensuales disponibles, es hora de achicarse y destinar parte de ese gasto a generar un colchón de ahorro o seguro de retiro. Es decir, destinar recursos con el foco en capitalizarse y no en sostener con un esfuerzo denodado lo que nos reporta, en comparación, un beneficio menor.

			3) Evitar deudas que sobrecarguen tu agenda de pagos es lo ideal, a menos que se trate de una deuda que contribuya en el futuro a generarte ingresos. A esta altura, difícilmente estemos hablando de estudiar, pero sí para la compra de un bien que pueda generar una renta. Si del plan de achicamiento surgen fondos pero son insuficientes para una inversión segura, adelante. 

			4) Si de inversiones financieras se trata, estás en posición de asumir cabalmente tu característico perfil femenino. En otras palabras, ser conservadora en estos casos está genial. Idealmente, ni las acciones ni instrumentos sofisticados deben conformar el menú, definitivamente sí los plazos fijos (particularmente en tiempos de tasas altas como los que corren) o los fondos comunes más conservadores. Con el mercado de bonos se puede intentar, extremando la cautela y asegurándose un buen asesoramiento. En plan de ser conservadoras, los ladrillos son la opción más segura siempre que no sumen un gasto.

			5) Cualquier inversión que se haga en estos casos y las decisiones económicas que se toman en general nunca deben sumar un gasto fijo recurrente. Este último punto es la ley de oro. La idea es aliviar la presión haciendo precisamente lo contrario: reduciendo gastos e incrementando ingresos. 

			
			
				
					1- Marcelo Elbaum y Cecilia Boufflet, Las billeteras son de Marte, las carteras son de Venus, Buenos Aires, Planeta, 2015.
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			Manual básico de la emprendedora

		


		
			CAPÍTULO 7

			EMPRENDER: LOS PRIMEROS PASOS

			Lanzarse a armar un negocio propio puede ser tan estimulante como angustiante, no importa qué tan convencida una esté del proyecto y de que ese es realmente el camino a seguir. Es imposible que no surjan dudas, temores y muchísimas inseguridades respecto de las propias habilidades, un punto particularmente débil para las mujeres y que pesa muchísimo a la hora de obtener logros. No se trata de los casos felices pero escasos en los que un hobby empieza a crecer inesperadamente hasta que se convierte en una mina de oro mientras la afortunada emprendedora andaba distraída en otra cosa hasta que se iluminó. No, en esos cuentos de hadas los miedos y la incertidumbre prácticamente no existen porque el compromiso con la actividad es, al principio, bajo. La conexión es recreativa y no se exige un resultado, por lo que no se ponen en tela de juicio las capacidades personales. Y la incertidumbre no es una cuestión relevante porque no se depende económica ni emocionalmente del «éxito» de esa iniciativa. Todo cambia cuando se decide tomar el asunto en serio y pasar del hobby a la empresa o autoempleo. Pero llegado ese punto, el Momento 0 ya pasó. 

			El Momento 0 es cuando evaluamos seriamente armar nuestro propio negocio, cuando tenemos la idea y, probablemente, también bastante información. Sin embargo, no sabemos por dónde empezar. Todo es entusiasmo, dudas, ganas, miedo. Todo es confusión. Todo es incertidumbre. Porque estamos en cero. Es momento de arrancar.

			Lo que yo quiero

			«Yo lo que quería era ser exitosa.» En cada charla o entrevista en la que Vanesa Duran cuenta cómo empezó el negocio que lleva su nombre, ineludiblemente pronuncia esa frase. Cuando le preguntan qué fue lo que la impulsó y la llevo crear una empresa de venta directa, tipo Avon o Tupperware, pero de joyas por catálogo, ella repite esas palabras: «Yo siempre soñé con ser exitosa, ese fue siempre mi gran sueño. Ser exitosa en lo que hiciera». Corrían fines de los años noventa, y Vanesa era una veinteañera que ya había armado una red de vendedoras con un portfolio amplio de productos y estaba siempre a la búsqueda de nuevas posibilidades. Por esos años, en los que le sobraba la energía y el entusiasmo, Vanesa cuenta cómo se desilusionó cuando la dueña de una marca de moda la rechazó para entrar a su red de venta y le dijo que no perdiera el tiempo en buscar nuevas cosas que vender y que, en cambio, se enfocara en lo que ya estaba haciendo: la bijouterie. En ese momento, anillos, pulseras, aros y cadenitas formaban parte del catálogo que Vanesa ofrecía junto con otros tantos productos. Pero eran los únicos productos que solo ella vendía de ese modo. Previsiblemente, salió de esa reunión completamente frustrada pero con el tiempo le hizo caso: hoy tiene una red de 25.000 revendedoras en el país que le reportan una facturación anual de unos 10 millones de dólares y vende también en Brasil. Claro que la historia es mucho más compleja pero en esta breve síntesis hay tres lecciones imprescindibles para quien está pensando en lanzarse con un proyecto propio:

			1) Es fundamental saber realmente qué estamos buscando. Qué queremos. Ese objetivo no siempre es tan sencillo de identificar como en el caso de Vanesa, sobre todo cuando no hay un llamado de la vocación profunda de querer dedicarse a algo (la música, la escritura, la ciencia, por poner ejemplos bien arquetípicos) o un fin tan concreto como la necesidad de generar un ingreso o compatibilizar el trabajo y el hogar. No siempre las cosas se nos aparecen tan claras ni somos capaces de reconocernos a nosotras mismas que lo que buscamos es aprobación, que nos valoren o demostrar y demostrarnos que podemos. Saber que lo que más nos importa es el reconocimiento por lo que construimos es diferente de saber que lo que más nos importa es ganar plata porque creemos que el éxito se mide en dólares. Y es también muy diferente de saber que lo que buscamos es en realidad un estilo de vida propio que nos permita sentir menos culpa por «fallar» en casa o por «fallar» en el trabajo, o en ambos al mismo tiempo. Cada una de estas motivaciones condicionan, obviamente, no solo qué proyecto desarrollar sino, fundamentalmente, cómo hacerlo. Pero si la motivación no está claramente identificada, los resultados pueden estar muy lejos de lo que buscamos. Y es muy común que las mujeres confundamos los verdaderos motivos que nos impulsan a tomar ciertas decisiones en el terreno de lo económico, profesional o laboral. Por ejemplo, si lo que nos decimos a nosotras mismas es que ya no podemos crecer en la empresa en la que trabajamos o nos convencemos de que ya no nos gusta la profesión que elegimos por lo que queremos probar nuevos caminos, pero en realidad lo que está pasando es que no aguantamos más las normas que se nos imponen, es una posibilidad que cuando nos dediquemos a nuestro emprendimiento, lo hagamos trasladando aquellas mismas normas que aborrecemos porque nunca las identificamos como el problema.

			
				
					
				
				
					
							
							La distancia entre lo que queremos y lo que pensamos que queremos nos puede terminar frustrando. Porque lo que hagamos será en función de objetivos distintos de los que realmente perseguimos, con lo cual, es altamente probable que los resultados, aun siendo muy buenos y acordes a lo que hicimos, no nos satisfagan.

						
					

				
			

			2) La segunda lección clave es poner el foco en lo que sabemos, no en lo que fantaseamos. Es importante cuando se decide armar un negocio, tener las herramientas para desarrollarlo, conocer la dinámica y el mercado. Las posibilidades de que nos vaya bien serán mucho más altas que si nos sumergimos en un campo totalmente nuevo, por más fascinante que nos resulte. Particularmente si el proyecto implica correr riesgos importantes como invertir gran parte de nuestros ahorros o una indemnización apostando a que el futuro negocio nos provea de sustento económico, conocer el paño nos ayuda a minimizar esos riesgos. En esos casos es doblemente importante dedicarnos a una actividad en la cual podemos detectar oportunidades y anticiparnos a las dificultades, algo difícil de lograr sin cierta experiencia en el terreno. No se trata de no hacer algo que nos gusta. Por el contrario, lo más probable es que sepamos más de aquellas cosas que nos interesan, con lo cual el desafío está dentro lo que nos gusta y sabemos hacer, encontrar qué negocio puede tener buenas chances. Y descartar aquellas ideas alocadas o lugares comunes de la categoría fantasía como el bar en la playa si no tenemos ni idea de cómo se maneja un local gastronómico o una boutique de diseños de autor cuando lo único que sabemos de moda es lo que gastamos en el shopping. Invertir los ahorros o una indemnización en los negocios de moda —como en su momento fueron los parripollos o las canchas de paddle— sin saber nada del rubro puede conducir derecho a la quiebra. 

			Es difícil que se nos ocurra algo nuevo o genial que dé resultados sobre algo que no conocemos. El ejemplo de Vanesa vale: ella se dedicó a la venta directa porque conocía desde chica el sistema: sus padres en el Chaco pertenecían ambos a una red de venta por catálogo de envases plásticos. Su innovación fue el producto, vender algo que hasta ese momento no se vendía por ese canal, sino en locales físicos. «Empecé a trabajar de muy chica y enseguida me di cuenta de que podía vender, que sabía vender. Y que también sabía cobrar y administrar», cuenta. En otras palabras, sabía hacer sin que nadie se lo hubiera enseñado lo que de chica había visto hacer a sus padres todos los días. 

			3) Una tercera lección es la de saber escuchar. Mejor dicho: saber a quién prestarle el oído y a quién, directamente, ni consultar. Esto es una máxima para cualquiera, no importa su sexo, pero como somos las mujeres las que tenemos la mayor predisposición a la comunicación constante, el punto se convierte en una consigna especialmente importante para nosotras. Es paradójico pero, al mismo tiempo que una de las principales dificultades de las mujeres que quieren desarrollar un negocio es la falta de acceso a contactos calificados y la prescindencia de las redes de apoyo —apenas 25% de las mujeres que emprenden buscan apoyo desde un principio en organizaciones o redes de contacto—, (1) una de las principales debilidades a la hora de arrancar un negocio es precisamente ir a buscar consejo donde no corresponde. Las mujeres consultamos todo a todo el mundo. Investigamos, preguntamos y pedimos opinión por doquier, particularmente cuando se trata de decisiones trascendentes en temas de dinero. En el fondo, lo que buscamos es seguridad, apoyo. Estar convencidas de que estamos haciendo bien. Tanto es el miedo a equivocarnos que tenemos, eso que técnicamente se llama «aversión al riesgo». Pues bien, esto puede convertirse en una gran dificultad.

			Para ser más específica: el décalogo del buen emprendedor dice que para saber si una idea puede ser un buen negocio se debe bajar a papel el proyecto (es decir, escribir la idea) investigar el mercado y la competencia, analizar fortalezas y debilidades y… testear la idea con terceros. Esto es consultar, buscar asesoramiento, encontrar una guía. No es lo mismo que contar la idea y ver qué reacción genera en nuestros interlocutores. Lo más natural, casi instintivo, es compartir el proyecto con el propio entorno, con la familia y los amigos. Esto que suena tan lógico puede ser un obstáculo e incluso un gran error. ¿Por qué? En primer lugar, porque el hecho de ser padres, hermanos, amigos, novios no les otorga ninguna calificación especial para evaluar nuestro proyecto más allá del conocimiento que tienen de nuestra personalidad. Y, aun cuando sí fueran expertos o estuvieran especialmente calificados, no son objetivos. Precisamente porque nos conocen y nos quieren, sus opiniones no pueden considerarse opiniones técnicas. Es absolutamente normal que en el proceso consciente o inconsciente de construir confianza sobre nosotras mismas y la decisión que estamos tomando busquemos apoyo en nuestros seres queridos y que eso lleve a compartir la idea e intercambiar opiniones. Pero como dice Linda Rottenberg, la fundadora de Endeavor, una organización global dedicada a potenciar emprendedores en países emergentes como la Argentina, en su libro Crazy is a Compliment, (2) no los escuches. «Ignorá cualquier cosa que digan. El amor es ciego y lo que más necesitás en este momento es ver tu idea más claramente», escribe Rottenberg. Su teoría es que el propio entorno suele recibir de dos modos distintos estas ideas, ninguna de las cuales es de gran utilidad. Una de esas maneras es con efusividad, asegurándonos que es un plan brillante y que nos va a ir genial. Es una reacción puramente emocional y llena de buenos deseos pero no es lo que realmente se puede considerar un test de calidad de nuestra idea. En el extremo opuesto, la otra reacción posible es el pesimismo total y, en vez de asegurarnos que es una idea genial, nos dicen todo lo contrario y nos preguntan de qué vamos a vivir y cómo vamos a hacer para mandar los chicos al colegio. Esa también es una reacción emocional, respuesta a sus propios miedos más que a los nuestros (que también los tenemos, obvio). Esta postura, claro está, es menos constructiva para nuestro ánimo y, aunque pueda hacernos repensar la decisión, tampoco es un aporte serio a la hora de testear la idea.

			
				
					
				
				
					
							
							Mucho más útil es intentar contactar gente especializada en aquello en lo que nos queremos focalizar y pedir opiniones expertas. Acercarse a organizaciones e instituciones de apoyo o enfocadas en el mismo objetivo y, sobre todo, no tener miedo de contar el proyecto. Nadie puede robar una idea; el que lo hace, en realidad, simplemente ejecuta una idea que no supieron concretar otros.

						
					

				
			

			Los dueños de las ideas son quienes las implementan. Y es bueno estar preparadas: incluso con el proyecto en marcha, si es bueno y tiene éxito, es altamente probable que surja competencia por todos lados. 

			Pero consultar sobre la teoría o el proyecto en papel no es la única forma de testear una idea. Por el contrario, lo mejor suele ser apelar a la creatividad y encontrar la manera de hacer una prueba piloto. Rottenberg en su libro cuenta un buen ejemplo: el del creador de Zappos. 

			Zappos es una ya mítica tienda online de calzado, la primera y más grande en el rubro. Fue fundada en 1999 por el estadounidense Nick Swinmurn con dos socios, Alfred Lin y Tony Hsieh, actual número 1 de la empresa y autor del conocido libro Delivering Happiness. Para convencerlos de invertir en su negocio y asegurarse de que era posible vender calzado por internet, Swinmurn hizo una prueba bastante sencilla: entró en una zapatería, tomó fotos de varios modelos y las subió a la web. Si la gente los compraba, eso significaba que la idea —al menos el concepto— era viable. El experimento demostró que, claramente, existía un mercado de consumidores interesado en comprar online ese tipo de productos por lo cual se lanzaron a armar el negocio. Diez años después de su creación, Amazon compró la empresa por un monto equivalente a 940 millones de dólares entre efectivo y acciones.

			Lo que no sabemos es qué le decían a Swinmurn sus familiares y amigos cuando tuvo la idea. Lo más probable es que le dijeran que era un genio y que también le preguntaran de qué iba a vivir después. Si fue así, él no los escuchó.

			El riesgo (y el miedo) de perderlo todo

			El problema de contar tan resumidamente casos de éxito como el local y cercano de Vanesa Duran o el más alejado como el de Zappos es que se simplifica la historia, se relativizan las dificultades y hasta se olvidan las angustias. Además, nadie quiere contar ni escuchar hablar de fracasos a menos que el protagonista finalmente haya logrado el éxito. Muchas veces lo que queda es el mensaje algo hueco «vos también podés» sin contar exactamente cómo es que podés. Por eso, lo interesante es tomar de estos casos aquello con lo que nos podemos identificar y que es aplicable a nuestra realidad. No importa en qué escala de negocio, aplica a todas saber con exactitud qué queremos lograr, lo mismo que enfocarnos en algo que sabemos e investigar para aprender lo que no sabemos (ya hablaremos en las próximas páginas del armado de equipos, de delegar y del típico perfil femenino de decidir) y ser creativas en todas las etapas del proceso. Y, aunque parezca mentira, también es cierto que aun con las diferencias de mercados, redes de contactos y, sobre todo, posibilidades de acceder a inversores entre los personajes de estos ejemplos y «una emprendedora como una»; todos enfrentan miedos y riesgos. Miedo al fracaso y el riesgo de perderlo todo. Todo en términos materiales. 

			Ese es otro problema de las historias de los emprendedores consagrados. El dinero parece un tema absolutamente secundario. El dinero no cuenta en lo que se cuenta, o solo para decir que cuando empezaron, en su mayoría eran unos tirados sin un peso. A partir de ahí, las historias son más bien épicas. Ponen tanto acento en la dimensión emocional, en la pasión, en el estar convencido y totalmente entusiasmado con lo que uno hace, apuntan tanto a la inspiración y a la motivación, que el mensaje final parece una promoción vacía, aunque efectiva: si le ponés garra, te va a salir bien. Si trabajás mucho y con entusiasmo, vas a tener éxito. Si invertís toda tu pasión y energía, no hay nada que temer. Es música sobre todo para los oídos de las mujeres, ya que nuestros proyectos se caracterizan por la fuerte carga emocional. El resultado es que se potencian las ganas pero también las dudas y la ansiedad. Pasión hay, ganas sobran y el trabajo es acción. Pero la intriga es ¿los que cuentan una fabulosa historia de cómo armaron una megaempresa también tuvieron miedo de dejar su trabajo en relación de dependencia para lanzarse a la aventura? ¿Hace falta que armar un negocio propio sea una «aventura»? ¿No tuvieron miedo de perder toda su plata? ¿No temieron por su seguridad económica y la de sus familias? 

			La respuesta es que seguramente algunos sí y otros no, depende desde dónde haya partido cada uno. Pero eso no importa tanto. Lo que importa es que detrás de toda historia fabulosa hay mucho más que entusiasmo, trabajo y pasión. Hay cálculos, proyecciones financieras, decisiones híper racionales y, sobre todo, evaluación y minimización de riesgos. 

			
				
					
				
				
					
							
							El lugar común de que los emprendedores son un manojo de energía desaforada que no mide riesgos y apuesta a todo o nada como medida de su compromiso con el proyecto es un mito total. Es un mito y es también un error. Los exitosos no corren riesgos innecesarios. Los esquivan, los reducen al mínimo.

						
					

				
			

			Los resultados de una encuesta de Endeavor entre emprendedores ya consolidados no solo confirman esto sino que son una buena guía para todos los demás: 95% de los consultados no arriesgó lo básico para la manutención de su familia en pos de armar su empresa. En otras palabras, ninguno hipotecó su casa para invertir en un negocio. Y más del 80% tenía ahorros suficientes para afrontar los gastos de al menos un año en caso de necesidad. Para más datos: 61% de las 500 empresas listadas en el célebre ranking de la revista Inc. en 2013 invirtió menos de 10.000 dólares para arrancar. En la mayoría de los negocios que no crecieron tanto —este ranking incluye solo a las empresas que más crecen en un año— y, por supuesto, de los microemprendimientos, la cifra es definitivamente menor. (3) 

			
				
					
				
				
					
							
							El mensaje es: de menos a más. Invertir lo mínimo indispensable para empezar e ir ajustando el proyecto en la práctica. Minimizar la inversión inicial y también el riesgo.

						
					

				
			

			Esto no significa paralizarse: correr riesgos es una parte indisociable no solo de crear una empresa sino de tomar decisiones económicas (y de las otras) cotidianas y excepcionales. No es posible vivir sin tomar riesgos. El punto está en qué riesgos estamos dispuestas a tomar y cuáles no. Trazar esa línea, que para cada una es distinta y depende de la situación personal y familiar, es clave. Tener claro el límite desde un principio ayuda a lidiar en el día a día con un tema que a las mujeres nos resulta particularmente espinoso.

			Con los únicos ahorros, no

			Georgina Elustondo trabajó durante más de veinte años en el Grupo Clarín. Empezó en el diario como periodista, pasó por varias secciones a lo largo de los años y fue creciendo profesionalmente. Tras realizar una maestría en la Universidad de San Andrés, aliada del medio, se hizo cargo de un nuevo proyecto del grupo: Entremujeres.com. Se trataba de un portal orientado al mercado femenino, una revista online con contenidos de interés para las mujeres que fue digital desde su origen. El proyecto fue, y sigue siendo, muy exitoso. Georgina aplicó los nuevos conocimientos adquiridos en la maestría pero, sobre todo, adquirió muchísima expertise en el proceso de construcción de un sitio. Aprendió a crear audiencias, segmentar contenidos y potenciar ambos con el uso de redes sociales, a construir e instalar una marca y también aprendió mucho sobre el desarrollo comercial del negocio. Pero tras dos décadas en la ­empresa, la relación con muchos de sus jefes y compañeros de trabajo estaba desgastada y, pese a los buenos resultados obtenidos, sintió que su situación era insostenible y acordó la desvinculación. Georgina ya tenía nuevos planes. 

			En principio, cumplía con los requisitos iniciales de los cuales ya hablamos. 1) Tenía definidos a la perfección sus objetivos, que implicaban que su emprendimiento se transformara en un medio de vida y le aportara a la vez la satisfacción de la realización profesional de ver su proyecto crecer. 2) Tenía previsto dedicarse a lo que mejor sabía hacer, la generación de contenido, en un nicho de mercado que conocía a la perfección, lo que le permitió plasmar una idea original. 3) Le sobraba energía, pasión, información, preparación y capacidad de trabajo. El punto es qué le faltaba. 

			Cuando la conocí, hacía pocos meses que Georgina había renunciado pero ya tenía armada la carpeta con la propuesta de su emprendimiento: un portal de salud y bienestar que apuntaba a convertirse en un medio regional. Pero le faltaban herramientas claves de cómo armar el negocio: desde qué forma jurídica debía tener una eventual sociedad hasta qué relación formal tener con sus colaboradores (¿socios o empleados?) y, fundamentalmente, cómo organizarse económicamente. En ese punto, Georgina estaba totalmente confundida. Su plan original consistía en aportar ella misma gran parte del dinero para avanzar en el desarrollo, cuyas necesidades de financiamiento estaban algo subestimadas, e incluir un socio que invirtiera lo que faltara. El problema de ese esquema no era solo la tarea de encontrar un inversor interesado en incorporarse a un proyecto relativamente riesgoso sino que el origen de los fondos que Georgina tenía previsto invertir provenía de lo que estaba previsto fuera su sustento económico hasta que encontrara una nueva forma de generar ingresos. «Son los únicos ahorros que tengo», me dijo en una de nuestras primeras charlas. Para peor, no solo estaba dispuesta a invertir en el desarrollo inicial sino que también estaba dispuesta a no percibir ingresos hasta que el proyecto funcionara. Es decir, en la estructura salarial, si bien contemplaba una remuneración para todos sus colaboradores, no había previsto su propio sueldo como directora y líder del proyecto. En pocas palabras, aunque muerta de miedo, estaba dispuesta a correr muchos más riesgos de los necesarios y recomendables.

			Felizmente, en plan de adquirir todas las herramientas que no eran su fuerte, Georgina se acercó a distintas entidades de apoyo a emprendedores, entre ellas, Endeavor, donde nos encontramos. Ahí conoció a quien fue un pilar fundamental en el armado del negocio, Juan Melano, un emprendedor más experimentado con conocimiento de la industria. Juntos lograron darle forma definitiva al proyecto para subir a la web BuenaVibra (buenavibra.es), un sitio que debutó en septiembre de 2015 y que a muy poco tiempo de andar alcanzó las 300.000 visitas. 

			El proceso no fue nada fácil y está repleto de lecciones provechosas para cualquier otra futura emprendedora que esté leyendo estas líneas:

			1) Energía enfocada. Como muchas otras mujeres que deciden llevar adelante una idea propia y que atraviesan la etapa inicial, Georgina desbordaba energía. Su entusiasmo y convicción eran contagiosos, tenía un nivel tan alto de compromiso con su proyecto que incluso a quienes no les despertaba mayor interés el contenido que estaba previsto fuera el corazón del negocio, la propuesta no solo les parecía viable y sensata; incluso daban ganas de ponerse a trabajar con ella. Esto no implica, claro, que no se topara con trabas y dificultades que ni siquiera sabía que tenía que resolver. La primera vez que vi a Georgina en la oficina de la organización de apoyo a emprendedores en la que yo trabajaba en ese momento, ella tenía un problema: cómo resolver las formalidades de la organización societaria, las cuestiones impositivas y todos los aspectos legales y contables que hacen a la creación de una nueva empresa (bastante complejos en la Argentina, por cierto). 

			Cuando se fue de esa reunión, tenía unos cuantos problemas más. El principal: no solo no tenía el dinero suficiente para la inversión inicial sino que ni siquiera sabía cuánto era el monto mínimo necesario para arrancar la operación. Por lo tanto, cualquier proyección que hubiera hecho respecto de la rentabilidad, reinversión, crecimiento dejaba de ser válida. 

			
				
					
				
				
					
							
							Esta es una de las primeras pruebas de fuego que enfrenta cualquier emprendedor primerizo pero que es particularmente difícil para las mujeres: el momento de choque del proyecto, cargado de pasión e ilusión, con la realidad; que suele ser bastante más compleja que lo imaginado.

						
					

				
			

			Es difícil para cualquiera pero, mucho más acostumbrados a que las cuestiones de plata sean un tema con el que inevitablemente hay que lidiar, para los hombres se trata de un obstáculo más. Para las mujeres, en cambio, tiene efectos devastadores. La capacidad de reacción ante problemas de cualquier otra índole (problemas en el armado de equipo, falta de insumos o proveedores, emergencias de último momento) es incuestionable pero cuando el problema es de dinero, toda la energía puede dispersarse irremediablemente. Cuando las trabas son económicas, cuando hay que resolver problemas de plata, las antenas se ponen en alerta. Es un área en la que nos sentimos menos cómodas, se nos activan inseguridades y resurgen todos los mensajes sepultados pero que calaron hondo en nuestro inconsciente («¿Cómo voy a resolver esto si yo de plata no entiendo nada, soy malísima para los números?» «¿De dónde voy a sacar yo alguien que ponga la plata?» «¿Cómo voy a hacer para vender tanto?» «No sirvo para vender.»). A esto se le suma la menor presión social para ser exitosas en el plano profesional, lo que hace que muchas desistan. Expresado así, puede parecer que las mujeres somos «unas blandas» que no resistimos dos minutos en el mundo real. Claro que no es así. Se trata simplemente de lo mismo de siempre: cuando se trata de plata, tenemos mucha menos experiencia adquirida en términos generacionales, convivimos con mandatos contradictorios y si tenemos una relación más libre con el dinero y con menos presiones, eso a veces nos quita una motivación. 

			No fue el caso de Georgina. No solo reaccionó con total naturalidad a las dificultades con las que se enfrentaba, manteniendo su energía bien enfocada, sino que fue llamativa su predisposición a modificar lo que fuera necesario en función de sacar adelante su plan. Y esto no es nada común.

			2) Flexibilidad. En los circuitos que todo emprendedor con aspiraciones recorre en Buenos Aires, integrado por varias organizaciones y programas de apoyo de distinta índole, se repite invariablemente una observación crítica: la reticencia al cambio. Los emprendedores suelen enamorarse de sus proyectos al detalle, y no aceptar los cambios que expertos o inversores les sugieren para que el proyecto sea viable. Algo de esto le pasó a Georgina con su idea de plataforma. Si bien estuvo completamente dispuesta a aceptar todas las sugerencias en las áreas del negocio que no dominaba —básicamente la organización de la empresa— la reacción inicial no fue la misma cuando en uno de los primeros encuentros con Juan, que luego se convertiría en su gran mentor, surgió un tema del desarrollo del proyecto que para Georgina era crucial. La discusión era sobre qué plataforma tecnológica se iba a desarrollar el sitio. Con su experiencia al frente de Entremujeres, Georgina sabía que para montar un sitio ágil, fácilmente administrable y que permitiera la carga de un alto volumen de contenido diario era necesario comprar un CMS (una especie de software a medida). Esto implicaba solo en este rubro una inversión de unos 100.000 dólares aproximadamente.

			La postura de Juan, quien ya tenía experiencia, confirmaba en cambio la vocación de los emprendedores exitosos por minimizar el riesgo y, a la hora de hablar de plata, cuidarla al máximo. Por eso proponía avanzar en un primer momento sobre Wordpress, una plataforma gratuita cuyo costo de programación y diseño reducía ese monto a una cifra anecdótica. Georgina no quería saber nada, claramente Wordpress no ofrecía las prestaciones necesarias para un sitio de las características que ella imaginaba. La gestión diaria es más tediosa, la carga de contenido lleva más tiempo, se pierde eficiencia, argumentaba. Y Juan le contraponía un argumento demoledor: «Muchos de esos sitios en los que vos te inspirás, como el Huffington Post o Mashable, empezaron en Wordpress y después escalaron». No fue el único punto sobre el que se plantearon cambios respecto de la presentación original. Buena Vibra finalmente se desarrolló sobre Wordpress, tal como insistía Juan; un gran consejo que Georgina se felicita por haber aceptado.

			
				
					
				
				
					
							
							Los resultados finales terminaron demostrando dos grandes virtudes que todo emprendedor/a debe tener: permeabilidad para atender los buenos consejos y flexibilidad para aplicarlos cuando merecen la pena.

						
					

				
			

			Vale una pequeña anécdota para graficar de qué se trata la permeabilidad: la primera vez que vi la presentación original de Georgina estaba con la directora de Desarrollo Institucional de Endeavor Argentina y profesora de Entrepreneurship de la UCA, Julia Bearzi, quien advirtió al pasar sobre la estética caribeña de la presentación por los colores y las imágenes elegidas para ilustrar el concepto del negocio. «Tiene una onda cubana ¿no?», recuerdo que comentó, tratando de indagar si eso era casual o formaba parte del mensaje que se buscaba transmitir. La respuesta de Georgina fue que se había tratado de una elección meramente subjetiva, influenciada por gustos personales. «La verdad es que no me di cuenta, simplemente me gustó.» La siguiente vez que vi la presentación, «la onda cubana» había desaparecido. No sabemos si eso realmente importaba o no a los efectos de echar a andar el plan. Sin embargo, estar dispuesta a modificar aquello que es tan subjetivo y que se decidió emocionalmente, por gusto personal, puede ser a veces más difícil que decidir gastar más o menos. La anécdota es menor pero habla de un modo de pararse ante un proyecto que, ante todo, es propio.

			3) Bolsillos diferentes. Una última enseñanza extremadamente útil que se puede obtener del caso de Georgina y su portal es aprender a separar las aguas. Como si fuera una extensión de la búsqueda de integración total hogar/trabajo, muchas veces las cuentas también quedan integradas. Pero la billetera de la casa y la del negocio jamás deben mezclarse. Pero sobre todo en los emprendimientos unipersonales —típicos de las mujeres— es común que se tapen agujeros mutuamente: se cancela la deuda con un proveedor con parte de los ahorros o se paga el colegio con el dinero que era para pagar al proveedor. Esto no debería funcionar así: el negocio es o aspira a ser una fuente de ingresos que, además, debería autofinanciar al menos en parte su propio crecimiento. 

			
				
					
				
				
					
							
							Hacer inversiones personales en la propia empresa está muy bien, siempre que se tenga en cuenta cómo y en cuánto tiempo recuperaremos esa inversión.

						
					

				
			

			En el caso de Georgina, por ejemplo, ella no solo imaginaba al principio que el financiamiento del proyecto provendría en gran parte de sus ahorros (esos que dijo eran su único respaldo) sino que además su plan era empezar a percibir un ingreso cuando el negocio diera ganancias. En sus previsiones iniciales de necesidades de financiamiento, no había contemplado un sueldo para ella, lo cual duplicaba su esfuerzo económico personal ya que, aun tomando como válido que se jugara su propio dinero —algo poco aconsejable si se trata de recursos que son la red de contención para una pareja con tres hijos como la suya—, tenía previsto resignar ingresos para su hogar.

			El plan (de negocios) puede esperar

			Este tipo de equivocaciones suele salir rápidamente a la luz y corregirse ni bien se empieza a armar el famoso plan de negocios. El plan de negocios es una cantidad importante de páginas donde se describe la idea del negocio, se explica por qué es tan fantástica y se elaboran unos cuantos supuestos basados en muchísima investigación de mercado. Es un ejercicio teórico indispensable. Eso es lo que dice el manual del buen emprendedor: para ir de la idea al negocio, lo primero es escribir el plan. Lo sabe todo el mundo.

			Lo que no sabe todo el mundo es cómo escribir un plan de negocios y realmente para qué le va a servir. Es obvio que si se trata de ir a buscar financiamiento de fondos de inversión o de los llamados inversores ángeles, aquellas personas que aportan a título individual financiamiento necesario para iniciar un negocio (en la jerga, para el start up) es necesario armar esta carpeta pero lo cierto es que la inmensa mayoría de las mujeres que deciden emprender no empiezan, precisamente, buscando plata entre fondos de inversión. Sin embargo, esa misma inmensa mayoría «aprendió» que lo primero es hacer el plan de negocios con lo cual destinan una generosa cantidad de tiempo a entender de qué se trata y cómo se hace. Algo que a las mujeres nos encanta: dar vueltas, investigar, capacitarnos, hacer cursos, etcétera. Con la información mínima requerida ya incorporada, ahora sí, manos a la obra. A empezar a planificar el propio negocio, lo cual también lleva una cantidad infinita de horas de research analizando la competencia, las tendencias futuras del mercado, escenarios posibles y el pronóstico meteorológico. 

			En vez de planificar, investigar y capacitarse tanto, Denise Stasi, capacitadora enfocada en emprendimientos de mujeres, propone «hacer» más. Entrar en acción. Aplicar el método de prueba y error. Ir de menos a más. Ir ajustando al andar. Lo mismo que Linda Rottenberg, quien aporta estadísticas: de las 500 compañías más grandes listadas en el ranking de la revista Inc.; solo el 12% realizó investigaciones de mercado formales antes del lanzamiento mientras que menos de la mitad escribió un plan de negocios (40%) y, de esos que lo hicieron, más de la mitad (65%) admitió haberlo tirado a la basura más adelante. (4) La realidad es que, llegada la necesidad de contar con un plan de negocios, ­siempre se puede contratar a alguien que lo escriba. En esa instancia, seguramente, habrá fundamentos mucho más sólidos y reales para justificar lo que allí se dice y acertar con las proyecciones.

			Cumplir a rajatabla con este punto del «decálogo del buen emprendedor» puede hacer perder mucho tiempo y generar inseguridades que no existían. Mucho mejor es testear el proyecto en la realidad, con el menor riesgo posible, y avanzar paso a paso. En la práctica, no en la teoría. Lo importante es mantener las cosas simples. 

			
				
					
				
				
					
							
							Hacer un mundo por un plan de negocios de un negocio que aún no existe, cuya idea aún no se implementó y que, en el mejor de los casos, debería quedar totalmente desactualizado y superado en sus previsiones (o todo lo contrario en el peor de los casos) no tiene verdadero sentido.

						
					

				
			

			En 2015, uno de los fundadores de Netflix, Mark Randolph, estuvo en Buenos Aires y el primer mensaje que dio fue: «No se preocupen por el plan, nunca resiste la realidad». La frase incluía a su propia empresa. «En Netflix teníamos un plan de negocios que no funcionó, por supuesto. Por eso, mi consejo es hacer y dejar de pensar y escribir propuestas. Se dice que ­ningún plan de negocios jamás sobrevivió al contacto con gente real y eso es verdad.» Lo que hace falta es tener los objetivos claros, la idea bien definida, los clientes identificados y el dinero para arrancar. El plan puede esperar.

			El valle de la muerte

			Marta Cruz es una experta en emprendedoras mujeres. Su historia indica que tuvo una larga carrera corporativa en una agencia de publicidad internacional del grupo McCann-Erickson, en la que llegó a ocupar el puesto de directora regional y al cumplir los 50 —mejor dicho, «con la crisis de los 50» como ella misma lo cuenta— decidió que esa etapa estaba cumplida y dio vuelta la página. Con varios socios fundó en 2009 una agencia de marketing digital llamada Nextperience, a la que se acercaban muchos emprendedores en busca de aprender a desarrollar el canal online para sus propios negocios. El problema era que, en etapas iniciales de sus propios proyectos, estos clientes presentaban dificultades para pagar. Entonces Marta y sus socios armaron NxtpLabs, un fondo de inversión para apoyar y capacitar a emprendedores, asociándose con ellos. El foco de este fondo es aportar capital y capacitación para que los emprendedores logren superar lo que se denomina «el valle de la muerte», es decir, la distancia entre la idea y el negocio. En todos estos años y con más de cien ­emprendimientos desarrollados, Marta detectó dificultades específicas para las mujeres a la hora de atravesar ese valle y llegar del otro lado. El principal, tal vez, nosotras mismas. «Las mujeres somos las principales depredadoras de nuestra capacidad de emprender, y emprender a lo grande. Si bien hay desafíos distintos a los que enfrenta un hombre, el primer desafío que cualquier mujer emprendedora debe enfrentar es superar las limitaciones que nos autoimponemos», dice. Después vienen, sí, mayores complicaciones que los hombres para acceder a financiamiento y a redes de contacto por lo que desde su organización promueve una serie de actividades específicamente orientadas a las mujeres y también apunta a apoyar sus negocios. 

			Suele decir Marta en sus presentaciones:

			Las mujeres tenemos la capacidad de multitasking, que no se trata necesariamente de hacer varias cosas al mismo tiempo sino de poder hacer cambio mental de una cosa a la otra y volver a la primera en un tiempo ínfimo. Eso es muy bueno pero también hay que estar enfocadas sin perder de vista el objetivo, eso es clave para cualquier negocio. Al mismo tiempo, y precisamente porque tenemos en nuestra agenda demasiadas cuestiones, tanto laborales como personales y, por supuesto familiares, es imposible lograr algo sin organización. Ser organizadas, más que una cualidad, es una necesidad indispensable. También es importante desarrollar capacidades de otra índole, que tienen que ver con el carácter y el temple como la resiliencia, esa capacidad de sobreponernos a situaciones adversas, incluso traumáticas. En los negocios hay que aplicarla a fondo, se la necesita para tolerar fracasos y enfrentar rechazos. (5)

			Para Cruz eso no es todo, sino apenas el principio. Una vez en marcha, los requerimientos pasan por la capacidad de liderazgo, entendida como esa habilidad para atraer, formar equipos y conducirlos al objetivo; la capacidad de comunicar, clave para que los clientes entiendan (y compren) la propuesta, para que el equipo entienda qué y para qué se está haciendo lo que se hace y para que los socios estén alineados en la estrategia. Finalmente, también para que los inversores estén dispuestos a aportar dinero. Pero, de todos los consejos de Marta Cruz, sobresale uno que hay que tomar al pie de la letra: «No hace falta, por el solo hecho de movernos en un ambiente por ahora muy masculino, que dejemos de ser mujeres».

			
				
					
				
				
					
							
							Q&A para la emprendedora novata

						
					

					
							
							UN BREVE CUESTIONARIO QUE CUALQUIER MUJER EN LA FASE INICIAL DEL PROCESO EMPRENDEDOR DEBE RESPONDER

							• ¿Qué quiero? En otras palabras, cuál es el objetivo y la motivación que te impulsa a emprender: el dinero, el éxito, el reconocimiento, la vocación, trascender, una necesidad emocional, etcétera. Esta respuesta determinará las características de tu emprendimiento y también, en muchos casos, su potencial de creci­miento.

							• ¿Qué sé? Es decir, cuál es tu propia especialidad, en qué área tenés más conocimiento y experiencia además de interés. Las chances de que un negocio funcione son muchísimo más altas si ya sabés de qué se trata, cómo se mueve el mercado y cómo «sienten y piensan» tus potenciales clientes.

							• ¿Quiénes me aconsejan? Para buenos consejos, buscar buenos expertos. La reacción de familiares y amigos a «la idea de negocios» no es indicador de nada, salvo de sus propias emociones. Lo ideal es encontrar algún método que te permita «en el terreno» probar la idea y conocer su posible mercado.

							• ¿Cuánto riesgo tengo que asumir? El menos posible. Nunca hipotecar la casa ni invertir los únicos ahorros. El riesgo y el éxito no tienen ninguna relación de proporcionalidad predeterminada. No correr riegos es imposible y es bueno saber administrarlo. Pero asumirlo en exceso es poco inteligente.

• ¿Qué tengo que aprender? Esencialmente, a delegar todo aquello que no sabés hacer bien. Esto implica armar equipos, saber complementarse, elegir bien a los socios, comunicar apropiadamente y saber escuchar. Para muchas, es el punto más difícil de lograr y el origen del fracaso de tantas buenas ideas.


						
					

				
			

			
			
			
				
					1- «We Grow: Liberando el potencial de crecimiento de las emprendedoras en Latinoamérica y el Caribe», estudio de Ernst&Young, 2014.

				

				
					2- Linda Rottenberg, Crazy is a Compliment, Estados Unidos, Penguin, 2014.

				

				
					3- Publicación de la revista Inc., ranking Inc.500 de 2013 (http://www.inc.com/magazine/201309/numbers-from-inc.500-companies-first-year.html).

				

				
					4- Linda Rottenberg, Crazy is a Compliment, Penguin, 2014, en base a la publicación del Inc.500, 2013.

				

				
					5- Conferencia en el Seminario Más Emprendedoras, Montevideo, Uruguay, 2013.

				

			

		


		
			CAPÍTULO 8

			DEL EMPRENDIMIENTO A LA EMPRESA

			Los que deciden armar su propio negocio porque quieren hacerse ricos o ser exitosos en términos económicos y sociales, tienen un problema menos: saben que su camino es intentar crear una verdadera empresa, cuanto más grande y con mayor facturación mejor. O cuanto más cara para ser vendida al primer postor, mejor. Pero la inmensa mayoría de las mujeres que deciden emprender y lanzarse a su propio proyecto no lo piensa así. Por lo tanto, tiene un problema que después de un tiempo, indefectiblemente tendrán que enfrentar: crecer o no, y cómo.

			El miedo a lo desconocido hace que creamos que lo más difícil es siempre el comienzo. La incertidumbre al apostar por algo nuevo, que no dominamos totalmente, nos genera esa certeza de que una vez que hayamos pasado la primera etapa, todo será más fácil porque ya conocemos más. Que solo hace falta «conocer más el paño», que solo nos hace falta un poco de experiencia y, cuando la tengamos, todo será más sencillo. Pues no siempre es así. Es más, la mayor parte de las veces no es así. Seguramente los problemas que se presentaron en un principio ya no aparecen o, si lo hacen, ya se conoce el camino para resolverlos. Pero surgen otros, problemas nuevos, inesperados, que nos obligan a pensar y que a veces ni siquiera son realmente «problemas» sino todo lo contrario. Las famosas crisis de crecimiento.

			No siempre el principio es lo más difícil. Es como la vida en pareja: se puede creer que los primeros tiempos son más difíciles porque cuesta adaptarse a los ritmos y modos del otro, al nuevo esquema de convivencia. Quienes llevan varios años juntos, sin embargo, saben que no necesariamente es así porque crecemos, cambiamos, dejamos de querer lo mismo y a los mismos. Nos aburrimos, nos cansamos, nos distraemos. A veces reelegimos y a veces no. Pasa en la vida personal y pasa también en la laboral. ¿Por qué no va a pasar con un negocio propio? 

			Con un emprendimiento sucede exactamente lo mismo. Arrancar puede ser muy duro, pero hay ilusión y esperanzas depositadas en el proyecto, hay energía, alegría, entusiasmo. O, como mínimo, una expectativa de mejora en algún sentido (económico, satisfacción personal, comodidad…). Con el tiempo, sin embargo, mucho o poco, esto suele cambiar. Cambian las fantasías por realidades, las expectativas se ajustan más a lo que se puede o no alcanzar y la alegría a veces se diluye en resultados que no se corresponden con lo imaginado o simplemente sobre una abrumadora carga de trabajo que impide disfrutar que todo haya salido maravillosamente bien. En otras palabras, después de un tiempo, es hora de decisiones. 

			Si cuando se arranca con un emprendimiento los objetivos y motivaciones detrás del proyecto no están del todo claros, es inevitable que en una segunda etapa se enfrenten estos baches de conciencia. En cambio, si los objetivos y motivaciones fueron bien identificados y definidos, lo que se enfrenta es la revisión. Preguntas como: «¿Es lo que realmente quería y lo que quiero ahora?», «¿es como me lo imaginé?» o, tal vez la mejor de todas: «¿Vale la pena?», surgen más o menos disfrazadas. Pero surgen. Hay replanteos, a veces decepción y desilusión, otras veces mucha satisfacción. En todos los casos, hay que decidir.

			Todo por un sombrero (o la gran decisión)

			Gabriela Genovese estaba totalmente desbordada. No se le notó hasta pasada la primera hora y media de encuentro, en el que unas diez mujeres emprendedoras de distintas edades y en distintos estadios trataban de identificar y remover obstáculos en su camino intuyendo que, tal vez, muchos de ellos (no todos) estaban directamente relacionados a su condición de género. Era la primera reunión de una serie de cuatro mañanas previstas y solo hizo falta el primer corte en el que todas tomaron —tomamos, mejor dicho— unos mates para que Gabriela tirara al hilo unas cuantas frases que resumían sus desvelos y que con no poca angustia y ansiedad hacían que muchas de las otras se sintieran identificadas con ella. 

			«Empecé hace diez años y la verdad es que no lo volvería a hacer. Ni loca.» Esa sentencia elimina a Gabriela de cualquier posible lista de oradores de esas charlas motivadoras que buscan inspirar y promover los emprendimientos —a menos que tache esa oración— pero fue dicha en un tono tan desapasionado, desprovisto de frustración y simplemente cargado de agobio ante los problemas por delante a resolver sin saber cómo, que resultó imposible para las demás no querer saber más. Sobre todo, por qué no abandonaba. Pues bien, ahí estaba ella, tratando de dilucidar precisamente eso. 

			Gabriela Genovese es la fundadora de Un Mil Cosas, una empresa que nació en 2005 y que diseña sombreros para conocidas marcas ABC1 de indumentaria. El mercado al que apostó cuando tenía apenas 25 años no es fácil: raramente se ve gente con sombreros por la calle, están lejísimo de ser un artículo imprescindible para la gran mayoría de la población urbana e, incluso como objeto de estilo o suntuario, figura bastante abajo en la lista promedio de preferencias o deseos de los consumidores target. Es un mercado interno bien chico: se venden unas 100.000 unidades anuales, que equivalen unos 50 millones de pesos. Probablemente sin tener estos datos, Gaby decidió ponerse a fabricar sombreros cuando sus entonces compañeros del curso de danzas empezaron a buscar sombreros para un espectáculo y no lograban conseguirlos. 

			Gabriela se propuso elaborar entonces sombreros «de uso». Es decir, un objeto que tuviera alguna utilidad concreta, no solamente de moda, sino que aportara algún valor a alguien. «Esa es mi misión en la vida, yo lo sé: aportar valor. En el fondo me da igual si es con sombreros o cascos de bicicleta, no estoy enamorada de mi producto. Pero sí quiero que mi producto implique una diferencia, que no sea lo mismo el que hago yo a cualquier otro que se vea por la calle», dice. Con ese foco, el emprendimiento se sostuvo los primeros años. Como ella misma contó en la reunión, hacía solo lo que le gustaba. Aun cuando tenía una mente claramente comercial y estaba enfocada en el crecimiento, evitaba aquellos negocios que ofrecían perspectivas de rentabilidad pero no estaban acordes a su esquema y filosofía de trabajo. 

			Por supuesto que por momentos cedía más y por momentos menos. Las cosas funcionaron bien un buen tiempo pero las complicaciones finalmente llegaron y, de la mano de los problemas, Gabriela decidió aceptar un trato con un cliente que se convirtió en su tabla de salvación pero también en la más fuerte amenaza para el corazón de su negocio. Un cliente que para ella personificó el inevitable gran dilema que todo emprendimiento enfrenta en algún momento: pasar del emprendimiento a la empresa y cómo.

			Mucho más por necesidad que por voluntad, Gabriela acordó hace seis años sumarse como proveedora de una reconocida marca argentina de indumentaria y diseñar una línea específica de productos ligados a la identidad del campo. En principio, se suponía que el negocio ofrecía buenas posibilidades económicas, con lo cual no había mucho que pensar. Se trataba de un atisbo de solución a alguno de los problemas que empezaban a ponerse espesos puertas adentro. Ya sabemos: los últimos años no fueron para tirar manteca al techo, con una imparable suba de costos y una demanda altamente selectiva y exigente. Por eso, según cómo se enfocara el asunto, el acuerdo era como maná del cielo. Sin embargo, a Gabriela no le gustaba. No le gustaba el producto que le estaban pidiendo —recordemos que ella buscaba hacer algo de uso y no un accesorio—, y tampoco las formas. En algún punto, este negocio implicaba convivir con un modo de hacer las cosas que ella no compartía. 

			Es claro: no le gustaba el cliente. Ni su dueño ni su estructura. Así de simple, la empresa con la que estaba aceptando trabajar, con una conducción totalmente personalista, representaba para ella todo lo contrario de los valores y creencias con los que había crecido, empezado a desarrollarse profesionalmente y que quería imprimir en su negocio. «Fue un acto de supervivencia», dice hoy. La relación, es evidente, no estaba predestinada a perdurar. Sin embargo, duró cinco años y, según me contó la propia Gabriela meses después cuando nos volvimos a encontrar, el fin fue casi violento, en una hora y media de reunión en la que ella escuchó cosas que está convencida jamás le hubieran dicho si hubiese sido hombre. «En estos cinco años siento que me desdibujé. Que un empleado mío me diga que cuando ve a alguien con sombrero por la calle se fija si es nuestro o no en vez de identificarlo de una, me mata. Es como si hubiera estado haciendo un commodity», explica.

			Lo que para muchos jamás hubiera representado un problema, en el caso de Gabriela fue el talón de Aquiles desde el principio: el choque «cultural» entre la forma de hacer negocios de quien la estaba contratando y la que ella aspiraba a aplicar era insalvable. Tiene sentido entonces que esto planteara un dilema de fondo: uno de los principales motivos para armar la propia Pyme y no ir a buscar trabajo a cuanta multinacional se aprenda a pronunciar el nombre es la idea de libertad que se le atribuye al emprendimiento propio. Es un concepto mucho más amplio que flexibilidad e independencia, dos variables que son claves parar las mujeres. La noción de libertad implica no solo hacer algo que nos gusta sino también hacerlo cómo nos gusta. Se trata de crear algo que nos representa y que, por lo tanto, tiene impregnado todo nuestro marco de creencias y valores. No se trata solo de lo que hacemos sino también de cómo lo hacemos. Y para Gabriela, sostener la relación con ese cliente implicaba, en el fondo, crear algo que no la representaba y que tampoco compartía. Así de simple, así de profundo. Todo por un sombrero.

			
				
					
				
				
					
							
							Tal vez el verdadero don de los emprendedores más exitosos es, precisamente, crecer sin ceder cuestiones que para ellos —no para otros— son esenciales. Y cediendo en otras. No solo identifican qué quieren sino, sobre todo, qué no quieren. Y, de todo eso que no quieren, con qué sí están dispuestos a convivir y con qué definitivamente no.

						
					

				
			

			En cualquier caso, la historia de Gabriela deriva en una redefinición de su propio emprendimiento para llevarlo al estadio de empresa. Esa redefinición, dice, tiene que ser acorde con su personalidad. «A diferencia de los hombres, las mujeres no podemos hacer algo que no esté orgánicamente en línea con nosotras mismas. Tarde o temprano, falla», asegura y se promete a sí misma: «Se terminó el modelo de supervivencia». 

			No tan rápido mientras vayas tan despacio

			Recuerdo que esta historia produjo reacciones diversas en el grupo. Algunas no podían comprender en absoluto su dilema moral, a otras no les impactaba tanto. Pero a una de las chicas en particular le pegó su frase: «En algún momento vas a tener que decidir si querés pasar del emprendimiento a la empresa», entendiendo el emprendimiento como un estadio temprano, independientemente del tamaño. A su escala, ella acababa de atravesar una situación similar, había tenido que elegir. 

			En vez de sombreros, su métier eran las carteras, nicho algo transitado por jóvenes diseñadoras. A diferencia de Gabriela, diseñar, fabricar y vender carteras no era su trabajo principal sino que se pasaba al menos ocho horas todos los días en su oficina tratando de evitar, entre otras cosas, trabajar con otras mujeres. Recuerdo un dato que me llamó mucho la atención: su postura totalmente adversa a los equipos de trabajo femeninos. «Somos más complicadas, chismosas, enroscadas», decía. Es curioso cómo nos creemos y reproducimos lo que se dice de nosotras mismas. Lo paradójico es que en su proyecto de las carteras ¡tenía una socia! 

			El punto es que no había empresa ni emprendimiento formal. Esto no impidió que sus diseños, evidentemente buenos, y sus productos de calidad llamaran la atención de una de las grandes firmas del rubro y que, cuándo no, le llegara una halagadora propuesta: diseñar y producir para la marca. ¡Guau! 

			Si la propuesta no implicaba pasar del emprendimiento a la empresa, al menos implicaba pasar del hobby autosustentable al negocio. Pero, como no todo lo que brilla es oro, nuestra emprendedora en cuestión decidió buscar consejo y prestar oídos a palabras sabias. Estas palabras, experimentadas en el rubro y ­conocedoras del mundillo de la moda y marroquinería, se combinaron para decirle que si bien económicamente era un salto, ponerse a producir a mayor escala para un tercero implicaría riesgos de largo plazo como desdibujar el estilo personal, perder la impronta, adecuarse por demás a las exigencias de la moda del momento y, por sobre todo, poner en riesgo el mayor de todos los sueños: tener la marca propia. 

			Según le dijeron y a ella le pareció sensato (y a todas nosotras que la escuchábamos también): «Si te ponés a producir a escala para otro, del que además prácticamente vas a terminar dependiendo, te va a costar diferenciarte si a la hora de lanzar tu propia marca, son dos negocios distintos que se canibalizan entre ellos, vas a terminar abandonando tu plan». 

			Es obvio a esta altura que tampoco en este caso el negocio avanzó. Sin embargo, acá hay otro elemento clave: el compromiso. Aceptar la propuesta de la marca de carteras, más allá de los riesgos que conllevaba, implicaba un compromiso diferente con el producto. Implicaba dedicación full-time. Implicaba abandonar la seguridad relativa de su trabajo de oficina, con sus años de antigüedad, vacaciones pagas y cobertura médica. Implicaba asumir un nuevo estilo de vida. Implicaba tomar muchos más riesgos que solo «desdibujar su estilo y no poder diferenciarse» en los diseños. Implicaba elegir crecer por ese camino o mantener un ritmo más pausado. 

			
				
					
				
				
					
							
							El «manual del buen emprendedor» que se repite en muchas organizaciones de apoyo dice que para que un negocio funcione, la dedicación tiene que ser exclusiva y que es inviable hacer crecer un proyecto propio mientras se trabaja en relación de dependencia. Esto no es siempre así. Al menos al principio.

						
					

				
			

			Son muchísimos los casos en los que el emprendimiento propio convivió con escritorios de oficinas ajenas, muchas veces con actividades totalmente opuestas o no tanto. El caso de Cecilia Retegui es uno: es ingeniera en sistemas y trabajando como programadora en Ford desarrollaba software de manera independiente con un compañero. La actividad paralela fue creciendo, y advirtiendo necesidades específicas de la compañía para la que trabajaban, desarrollaron un software a medida. Así es que Ford, su empleador, se convirtió en su primer cliente. Recién ahí, y con todos los miedos que eso implicaba (básicamente tenían solo un gran cliente) nació BDF Software Factory, una empresa de la que participó dieciséis años hasta que vendió su parte y decidió buscar nuevos horizontes. 

			Hoy Cecilia está al frente de una plataforma web de búsqueda y contratación de personal doméstico y de mantenimiento para hogares y oficinas, Zolvers, una idea que surgió de su propia experiencia a la hora de buscar gente de ayuda. Dedica 100% de su tiempo laboral a su propia empresa desde que decidió renunciar hace veinte años a la relación de dependencia. 

			
				
					
				
				
					
							
							Y es que, en algún punto, está claro que habrá que soltar amarras y dedicarse de lleno al negocio propio si ese es verdaderamente el plan de vida. Pero nada dice que tenga que ser desde el momento 0.

						
					

				
			

			Cecilia y su compañero podrían haber renunciado a Ford para dedicarse a desarrollar software a medida y buscar clientes de manera full-time pero hubieran necesitado contar con fondos extra para su propia subsistencia en los primeros tiempos, probablemente no hubieran tenido la misma facilidad para desarrollar un producto para la automotriz y, con ello, se hubieran perdido el aval ante otros potenciales clientes que implicaba ser ya proveedores de Ford. No quiere decir que les hubiera ido mal; seguramente hubieran tenido mucho éxito igualmente. Pero sí hubieran tomado más riesgos de los necesarios. Su decisión fue, en cambio, crecer más despacio pero más seguro. El punto es: no hay un solo manual, no hay reglas fijas ni recetas infalibles. Cada una arma su propia fórmula, con sus propios tiempos.

			Dime con quién andas

			Los replanteos y los nuevos rumbos también suelen estar acompañados de una revisión en el entorno. Es normal que en un equipo que se creó para empezar un negocio y funcionó exitosamente en el inicio, con el tiempo y en función de nuevas decisiones «estratégicas» que se van tomando, el grupo original se vaya modificando. Se amplía, se achica o cambian los integrantes. Muchas veces porque quienes arrancaron juntos, no tienen después de algún tiempo las mismas expectativas sobre el futuro ni las mismas pretensiones sobre el crecimiento del negocio. Simplemente, no están en la misma página. Otras veces, alguien que no estaba originalmente en el proyecto y quien en la primera etapa no hubiera tenido mucho que aportar, se puede convertir en una pieza clave para pegar un salto hacia una nueva empresa.

			Algo de esto le pasó a Jazmín Chebar. Con un nombre en el mundo de la moda gracias a sus padres, a los 22 años decidió lanzar su propia marca en una industria que conocía bien. Estaba trabajando en la marca Vitamina cuando una compañera de colegio le propuso la idea. Si bien a Jazmín le parecía un poco pronto, aceptó asociarse. «Todo era una aventura —dice—. Fue mucho trabajo, pero cuando tenés la suerte de que te divierta lo que hacés, no lo sentís como un sacrificio. Era mi pasión. Ahora las prioridades cambiaron. Cuando era joven dediqué mucho tiempo, pero en ese momento no fue un sacrificio, era lo que me divertía hacer. Si me ­quedaba hasta las dos de la mañana armando un desfile con mis amigas, era un programón, no era un drama.» En términos de negocios, el emprendimiento también era reconfortante pero absolutamente menor. «No pensaba en qué se iba a vender, qué no, si tenía que pagar. El volumen era muy chiquito y eso ayudó a hacer las cosas más libremente, que es cuando surgen las ideas más originales.» Sin embargo, el emprendimiento que era sobre todo diversión empezó a tomar otra forma: abrieron un local, y eso coincidió con casamientos de famosas como la modelo Dolores Barreiro o la bailarina Paula Robles que le pidieron que diseñara sus vestidos. El negocio se ponía serio y generaba ganancias. «Fueron cuatro años y pico en que mi socia y yo estábamos jugando a armar esto, que estuvo muy bueno. Pero llegó un momento, en 2001, que era remar contra la marea. En 2002 me asocié con Claudio (Drescher), que le compró la parte a Caro, mi entonces socia. Ahí lo que armamos es lo que es Jazmín actual.» Jazmín actual, como lo define ella, «es una empresa con una idea, un concepto, que se plasma en las telas. Es, sobre todo, una idea que se exporta». 

			En este trance de superar la crisis económica más dura de la Argentina de los últimos 50 años, el equipo que conformaban Jazmín y Caro necesitaba de un perfil con capacidades que ellas no habían desarrollado, requerían de alguien con mayores habilidades financieras y comerciales, alguien que tuviera una mirada distinta sobre el negocio, más allá de la creatividad y el diseño que eran la base del éxito hasta el momento. Ese ­perfil, claramente, lo tenía Claudio, a quien Jazmín había conocido en sus años en Vitamina (él era uno de los dueños). Fue él quien, captando la esencia y las fortalezas de la marca, repensó el negocio con el foco en la rentabilidad, la escala y el crecimiento. Ese cambio de visión, aún antes de convertirse en realidad, transformó a Jazmín Chebar de emprendimiento en empresa.

			Enseñanzas de un fracaso

			La de Jazmín, claramente, es una historia de éxito, como la gran mayoría. Es que ocurre algo particular con los emprendedores exitosos y sus historias: prácticamente todos, en algún momento, aseguran que los fracasos son el mejor aprendizaje, que la mayoría de las veces un éxito está precedido precisamente de un fracaso y que no hay que estigmatizarlo. Sin embargo, ningún emprendedor cuenta una verdadera historia de fracaso. Como mucho algún traspié menor de juventud o errores más o menos graves de gestión que al fin de cuentas no resultaron tan importantes. 

			Pues bien, aquí viene la historia de un fracaso real que, al menos, permite corroborar que es enorme el aprendizaje que se obtiene. Es una historia muy particular, al menos para mí, porque es una historia personal: mi historia personal con mi propio emprendimiento. Abro comillas: «Tenía 30 años, hacía diez que trabajaba como periodista de economía y, de alguna manera, estaba en la búsqueda. Venía de atravesar dos cambios laborales fuertes en menos de un año: el primero fue un pase de un diario en el que editaba la sección de economía a una revista de negocios. El cambio implicaba no solo bajar el ritmo sino volver a aprender a hacer gran parte mi trabajo, algo en lo que yo no estaba verdaderamente interesada en ese momento. Tanto que a los seis meses dejé la revista y acepté una oferta de trabajo en una consultora de relaciones públicas y prensa que me alejaba de lo que hasta ese momento había sido mi profesión. Fue en medio de ese cambio que surgió la oportunidad de emprender. Aunque la fantasía de tener un negocio propio siempre había dado vueltas en mi cabeza, no fue algo que busqué. 

			»Sin embargo me entusiasmó el plan: dos amigos míos, Carlos Sueldo y Juan Pablo Abait, periodistas y ex compañeros en el diario, habían abierto hacía un par de años un hostel en Colegiales. Se llamaba Crimson. Era la época en la que el tipo de cambio todavía beneficiaba mucho el turismo extranjero, Buenos Aires era una ciudad barata, y el Crimson era una casa moderna reacondicionada, un poco alejada del circuito más tradicional de establecimientos de ese tipo, que se concentraban mayormente en San Telmo y en menor medida en Palermo. El negocio andaba muy bien. De hecho, tenían una sobredemanda imposible de cubrir con el espacio disponible, por lo que Carlos empezó a prestar atención a cualquier posibilidad que surgiera para abrir un Crimson II. Y la oportunidad llegó, a escasos cincuenta metros de distancia de la productora de Marcelo Tinelli, Ideas del Sur.

			»“Oportunidad” significaba una casa que estuviera en alquiler a bajo precio. Es que aun con el cambio a favor, el negocio tenía un margen de rentabilidad finita y era clave que el mayor costo fijo —el alquiler— fuera un monto bajo, es decir, accesible con un nivel de ocupación no demasiado alto. La casa apareció y los números cerraban: con derivar parte de los turistas que no se podían alojar en el Crimson original y hacer un mínimo esfuerzo por obtener otros huéspedes, la inversión que de por sí era baja se recuperaría en menos de un año. Carlos estaba entusiasmado y a Juan Pablo le gustaba la idea pero tenía una condición: estaba dispuesto a reinvertir las ganancias obtenidas pero no a hacer un nuevo aporte de capital para la segunda sede. Ahí fue cuando Carlos me propuso sumarme. 

			»Para mí, era toda una experiencia nueva y emocionante. Un negocio propio que, además, no tenía nada que ver con mi trabajo. ¡Aire fresco! ¿Y si surgía un nuevo e inesperado rumbo que cambiaba mi vida laboral? Me resultaba imposible no fantasear. 

			»En principio, la casa requería arreglos menores. Además, había que equiparla. Y, por supuesto, una vez en condiciones, había que desarrollar todo el plan promocional para instalar el Crimson II en el circuito. El acuerdo era hacerlo todo a pulmón, el plan no era contratar empleados más allá de limpieza y mantenimiento. Ir de menos a más. Además de la elección de los muebles y ayudar (poco) a pintar alguna una que otra pared, yo no tenía la menor idea de cómo se gestionaba el ­negocio. Charly era quien lo llevaba adelante: se encargaba de organizar eventos para darle vida al lugar, lo promovía entre las embajadas, se aseguraba que figurara en todas las guías impresas y web de alojamientos y, una vez en funcionamiento, era quien administraba las reservas, gestionaba los pagos y verificaba que todo estuviera en su lugar y que los huéspedes convivieran conformes y en armonía. Yo miraba tratando de aprender. 

			»Pero la verdad es que, como pronto descubrí, mi fuerte no es la vocación de servicio, un rasgo esencial en un negocio de estas características. Por otra parte, mi entusiasmo decayó a la par de mi otro descubrimiento en mi nuevo trabajo en la consultora: definitivamente, no era lo que me gustaba hacer. Igual que el hostel, el trabajo de prensa y relaciones públicas requiere de una altísima predisposición a servir al cliente. Y, lo dicho, carezco de esa vocación. Pero hasta ese momento, yo no lo sabía. 

			»Por su parte, Juan Pablo había encontrado rumbo en su carrera, enfocándola en la industria televisiva (hoy es director artístico de una pujante productora de programas de televisión de aire y cable) y su adrenalina fluía para ese lado. Los roces no tardaron en surgir ya que, como buenos amateurs, ni se nos había ocurrido fijar un sueldo para ninguno con lo cual Carlos dejó de estar conforme. Eso se solucionó rápidamente (consideramos que lo justo era que Carlos se llevara mayor parte de las ganancias) pero lo cierto es que su expectativa original era contar con más ayuda de sus socios, Juan Pablo y yo, lo que no ocurrió. Carlos también trabajaba como productor periodístico de un noticiero de la noche y, al no contar con nuestro apoyo para sostener la operatoria diaria del Crimson II y ni siquiera del Crimson original, sus tiempos no daban. Además, hay que agregar que transitando los tres la década de los 30, todos teníamos problemas personales que impactaban decisivamente en nuestro caudal de energía. 

			»Los inicios del hostel fueron prometedores, la primera temporada tuvo un saldo aceptable pero empezando el otoño del segundo año mantener un alto nivel de ocupación y rotación se hacía difícil. Se acomodaron los precios y se extendían las estadías (teníamos turistas que se quedaban por mes, por ejemplo, lo que nos hacía competir con el costo de alquilarse un departamento) pero lo concreto es que el ojo del amo, ese que engorda el ganado, estaba mirando para otro lado. 

			»Decir que la decisión de seguir adelante o no se presentó como un dilema de pasar del emprendimiento a la empresa parece totalmente exagerado y sé que Carlos y Juan Pablo se reirán cuando lo lean pero lo cierto es que si hubiéramos tomado una decisión distinta a la que tomamos, seguramente le hubiéramos dado forma a una empresa. Nos hubiéramos puesto de acuerdo en qué queríamos construir, cómo lo íbamos a hacer, qué roles iba a tener cada uno. Hubiéramos dejado la intuición un poco —nunca del todo— al costado y nos hubiéramos comprometido, ordenado, hubiéramos encontrado un concepto y un sentido a lo que íbamos a hacer. No estábamos en ese lugar. Ninguno de los tres. Al menos supimos verlo y cuando tuvimos que decidir sobre inyectar nuevos fondos o asumir la pérdida de lo invertido y hacer la liquidación, prácticamente no lo dudamos. Estuvimos todos de acuerdo y el hostel se cerró a menos de cumplir dos años. El Crimson I siguió funcionando un tiempo más. A Carlos le dolió, es el más emprendedor de los tres (cada tanto me propone proyectos que, debo decir, me entusiasman; pero ya aprendí). Juan Pablo acusó el golpe pero su libido estaba y sigue claramente enfocada en lo que hace y muy bien. Y, por mi parte, me hice cargo de no haber estado a la altura, de no haber puesto de mí todo lo que hacía falta y de no haberme comprometido. Pero no lo viví como un fracaso, al menos no con la connotación de frustración y angustia que solemos darle al término. Fue una experiencia que me ayudó a conocerme mejor, no solo para lo laboral sino también en lo personal. Me quedé con «prefiero arrepentirme de perder plata —no era mucha, será por eso— que de no haber intentado ganar plata» y con la satisfacción de tener una linda anécdota que contar. Lo más importante, aprendí muchísimo. Les cuento qué».

			Lo que Crimson nos dejó

			Es el día de hoy que Juan Pablo dice no recordar «prácticamente nada» de esa época; así de conectado estaba. Carlos por su parte, pese a haber sido quien mayores esfuerzos hizo para sacar el proyecto adelante, se ­lamenta por no haber tenido la cabeza al «100%» en el plan mientras que yo me acuerdo mucho de esa época aunque tampoco estaba conectada ni me lamento demasiado ahora. Es que —y acá viene el primer punto de las lecciones que me dejó el Crimson— cuando descubrí de verdad de qué se trataba el proyecto, no me gustó.

			1) Un negocio del que no se sabe nada. Es el principal error que cometí cuando acepté la propuesta de mi amigo. No solo porque conocer la actividad que se va a desempeñar es una ventaja imprescindible sino porque cuando empecé a enterarme de qué se trataba, cuando me empecé a comprender a qué era que había que ponerle el cuerpo, me di cuenta de que no me interesaba en lo más mínimo. 

			
				
					
				
				
					
							
							Así como no es suficiente que nos guste determinado rubro o actividad para que decidamos lanzarnos a un negocio, tampoco suele ser suficiente que aprendamos del negocio pero cada vez nos guste menos.

						
					

				
			

			Santiago Bilinkis, una de las figuras más reconocidas del ámbito emprendedor local, asegura que no hace falta que un negocio nos guste para poder llevarlo a buen puerto sino que lo que nos tiene que gustar es el proceso de sacar el proyecto adelante, de convertirlo en un emprendimiento exitoso. De hecho, fue uno de los fundadores de la primera plataforma online de venta de artículos de librería para oficinas, Officenet, que luego fue comprada por Staples. ¿Qué tan apasionante pueden ser los clips, biromes y abrochadoras? Lo apasionante, para Bilinkis, es emprender. Pues bien, no voy a contradecir a una gran figura reconocida del ambiente pero… es hombre. A las mujeres, en una gran mayoría, nos cuesta muchísimo más (no es imposible y conozco varias que pueden hacerlo sin problemas) dedicarnos a algo que no nos gusta solo por la «pasión de emprender». Como dijo Gabriela, la emprendedora en búsqueda de redefinir su negocio de sombreros, es prácticamente imposible que a una mujer le vaya bien si lo que hace no está orgánicamente integrado a su personalidad, gustos, creencias y valores. «Una palabra que se repite sistemáticamente en cada charla de motivación e inspiración de emprendedores es pasión. Ellos le llaman así, necesitan pasión. La diferencia con las mujeres es que nosotras necesitamos hacerlo con amor», me dijo. 

			2) Elegir bien con quién. El viejo dicho dice que una nunca sabe con quién se casa hasta que se separa. Con los amigos, podría decirse que una nunca termina de conocerlos hasta que hace negocios con ellos. Muchas veces este descubrimiento nos revela una faceta desconocida de nuestros amigos que lamentablemente termina haciendo mella en el vínculo. De ahí un consejo bastante difundido (que no suscribo) de evitar emprender con amigos. Para mí, felizmente, fue uno de mis aciertos. No quiere decir que no nos hayamos peleado ni discutido bastante, pero todos compartíamos la misma base de valores y forma de pensar, lo cual hizo que nuestra amistad saliera intacta de la aventura emprendedora. En el caso de Carlos y Juan Pablo era más sencillo, se conocían desde muy chicos. Mi relación con ellos, en cambio, era más reciente pero es fácil identificar a quien comparte el mismo sistema de creencias. No me equivoqué, por supuesto, pero nunca valoré especialmente ese hecho. Sin embargo, con el tiempo me fui dando cuenta.

			
				
					
				
				
					
							
							Tener en común nociones básicas ya no en lo económico o social sino en lo humano es un factor clave, que no siempre se da, y que es indispensable para que un proyecto funcione y se sostenga en el tiempo.

						
					

				
			

			En este sentido, el proyecto es como un hijo: una no se da cuenta hasta qué punto es importante compartir con el otro lo esencial en la forma de pensar hasta que empieza a criarlo. El Crimson II no funcionó pero ese, precisamente y por suerte, no fue el motivo. Elegir bien a los socios no tiene solo que ver con esa afinidad imprescindible sino también con detectar a quién nos complementa (de ahí que los equipos mixtos sean de lo más eficaces). Yo no sabía absolutamente nada del negocio, error importante, pero al menos confié en quien sí sabía y de quién podía aprender. Sin el antecedente del éxito del primer hostel de Carlos y Juan Pablo, jamás me hubiera animado como lo hicieron ellos la primera vez (lo dicho, las mujeres tenemos una mayor aversión al riesgo). En otras palabras, en este punto acerté por dos. 

			3) Comunicación. Es increíble, tres profesionales de la comunicación como se supone que son los periodistas y uno de los errores básicos que cometimos fue carecer totalmente de una comunicación medianamente eficaz antes y durante el negocio. Lo logramos al final, cuando entendimos que lo mejor era asumir el «no va más». 

			
				
					
				
				
					
							
							Comunicarse bien, con los socios o con el equipo de trabajo, es clave para conseguir los objetivos. En principio, para asegurarse que todos saben y comparten esos objetivos pero, fundamentalmente, para saber qué espera cada uno del proyecto que se está encarando y qué espera del otro.

						
					

				
			

			Es decir, conocer las expectativas de los integrantes del equipo. Y, en función de eso, definir qué va a hacer cada uno, cuál va a ser el rol que va a ocupar. Está de más a esta altura confesar que jamás tuvimos esa charla seriamente entre los tres. La idea del «todo a pulmón» hizo pensar a cada uno de nosotros algo distinto y fue la práctica la que terminó dejando en evidencia qué roles éramos capaces de asumir cada uno de nosotros. Claro que en esa definición de hecho y sin previo aviso, ninguno hizo lo que el otro esperaba de él. En mi caso, para peor, era porque ni siquiera sabía qué podía esperar de mí o de los demás dado mi total desconocimiento de cómo funcionaba el hostel más allá de haber participado de algunas de las fiestas en el Crimson I, que eran parte de la estrategia de posicionamiento. Para cuando empecé a darme una idea de qué podían esperar de mí mis socios, caí en la cuenta de que no me resultaba tan atractivo el plan. 

			4) Improvisación total. De lo anterior se colige claramente que lo nuestro tuvo altísimas dosis de improvisación. Un emprendedor profesional jamás nos tomaría seriamente y, no sin desprecio, diría que lo nuestro fue el «mamarracho» de unos improvisados. No voy a discutir con eso y, mirándolo en retrospectiva, coincido en que es recomendable un mayor grado de análisis y planificación.

			
				
					
				
				
					
							
							La improvisación suele pasar desapercibida cuando el plan arranca medianamente bien pero se hace evidente a medida que surgen las complicaciones y los resultados se desvían para mal de las proyecciones iniciales.

						
					

				
			

			Admito que esto nos pasó y hubiera sido mucho más sencillo de haber contado con un plan de contingencia. Pero muchos emprendimientos exitosos que hoy son grandes marcas mundiales empezaron con la intuición como principal herramienta. Si tuviera que decidir cuál fue el factor clave que nos hizo fracasar jamás diría que fue esta improvisación. Fue la falta de foco y, sobre todo, de corazón.

			5) Riesgo mínimo. Parte de esa falta de foco (con el corazón no hay nada que hacer, si no está, no está) tuvo que ver, por supuesto, con que los tres involucrados manteníamos nuestros trabajos en relación de dependencia con la vaga idea de que alguno de los tres (Carlos en principio) podría en algún momento abandonarlo para dedicarse de lleno a los hostels. Era, obviamente, una forma de evitar correr menos riesgos económicos. Si ninguno de los tres dejaba su trabajo y los tres nos dedicábamos a la par al emprendimiento, invertíamos menos y nuestro futuro tenía menos chances de verse perjudicado. En retrospectiva, esta estrategia de minimización de riesgo pudo haber sido un error. Juan Pablo y yo teníamos clarísimo que no íbamos a dejar nuestro trabajo para ponernos a administrar el hostel, no al menos hasta tener una cadena de hostels. Carlos, en cambio, estaba mucho más predispuesto a dejar el periodismo por un proyecto personal. Tal vez si hubiéramos decidido hacer un mayor aporte inicial para asegurarle a Carlos un sueldo, él se habría animado y podría haberse dedicado con mucha mayor tranquilidad y energía. Podría haber puesto mucha más «pasión». Quién sabe, tal vez nos hubiera ido mejor.

		


		
			CAPÍTULO 9

			PROBLEMAS COMUNES, SOLUCIONES ÚNICAS

			You don’t learn to walk by following rules. You learn by doing and falling over. Traducida, esta frase dice: «No se aprende a caminar siguiendo reglas. Se aprende haciendo y cayéndose». El autor es Richard Branson, el fundador de Virgin y figura casi mítica en el mundo de los emprendedores. Su regla es que no hay reglas. Pues bien, este capítulo pretende ser una guía de ayuda práctica a situaciones bastantes típicas que enfrentan quienes están en el plan de la empresa propia. Pero no hay un punteo de cómo armar un plan de negocios, ni de los «5 pasos para aprovechar las redes sociales para potenciar el negocio» ni de las «10 ventajas que ofrece la tecnología para bajar costos laborales». 

			No hay fórmulas, no hay paso a paso, no hay reglas. Simplemente, lo que hay es una identificación de algunos problemas comunes que subyacen a los emprendimientos liderados por mujeres (en rigor, a todos, pero para nosotras son distintas las maneras de vivir y resolver esos problemas). En su mayoría, aunque no siempre, estas dificultades están atravesadas por la forma de establecer vínculos. 

			Las ideas hay que venderlas

			Una cosa es la pasión por lo que hacemos, el amor con el que lo hacemos y otra es el enamoramiento de lo que hacemos. 

			
				
					
				
				
					
							
							Enamorarnos de nuestro producto o idea a tal punto de no ser capaz de ver eventuales fallas o simplemente características que hacen difícil su incorporación al mercado, es decir, la venta, es un camino bastante directo a la frustración.

						
					

				
			

			En 2013 se estrenó la película Jobs que, pese a las críticas mediocres que cosechó, tiene dos elementos que la vuelven sumamente atractiva para mujeres emprendedoras: en principio, está protagonizada por Ashton Kutcher (si no les suena el nombre, procedan al Google y entenderán todo) pero además relata con mucho realismo problemas característicos de quienes ensayan un nuevo negocio. Claro que en este caso se trata de Apple y las peripecias corren por cuenta de su fundador, Steve Jobs, lo cual induce a pensar que nada de una historia tan excepcional es aplicable a nuestro humilde proyecto. 

			Pues no es así. Lo que sí es así —y está perfectamente plasmado en la película— es que con una idea genial no alcanza; hay que concretarla. Pero tampoco alcanza una idea genial convertida en un producto genial; hay que venderlo. Y las ideas geniales devenidas en productos geniales no se venden por sí solas gracias a su genialidad. Por el contrario, cuanto más geniales son, más difíciles de vender pueden llegar a ser. Una de las mejores escenas de la película, basada en la historia real del surgimiento de Apple, explicita esta dificultad.

			Fue en los inicios, cuando la empresa todavía ni existía. Steve Jobs y su compañero de aventuras, Steve Wozniak —el verdadero cerebro tecnológico— van a realizar la primera entrega de sus vidas a un pequeño comercio de electrónica: la Apple I, la primera computadora personal de la historia. Para ellos se trata de un momento fundacional y no pueden estar más exultantes. Sin embargo, apenas abren la primera caja para mostrarle el producto al dueño del negocio, el comerciante queda decepcionado. No entiende lo que ve, apenas una placa metálica de electrónica. No hay monitor, no hay teclado, pantalla, cables… nada. Se queja, se siente estafado. Al principio, Jobs no entiende cuál es el problema; el comerciante lo explica. «Los clientes no compran lo que no entienden. ¿Para qué quieren este pedazo de metal? Así no les sirve para nada si no saben cómo usarlo.» Jobs se queda pensando un momento mientras su socio estalla. ¿Cómo puede ser que el comerciante no entienda que «eso» es la computadora, que ahí está el futuro, la innovación, que todo se resume a eso y que lo demás no importa nada? El ­problema de Wozniak es que se siente incomprendido. Y por eso se enoja. Se enoja con el cliente, con su cliente, que es quien tiene la culpa porque no se da cuenta, no entiende, no sabe ver que tiene el futuro en la mano. Si Apple nació y logró superar esa primera problemática entrega fue porque Steve Jobs captó rápidamente que el problema no era el cliente ni los consumidores. El problema era que la computadora no era accesible para todos, a pesar del bajo valor económico para la época no era vendible. En la película, los amigos emprendedores salen del paso aconsejándole al comerciante que venda en combo la placa con teclados y televisores ya en venta en su tienda. El siguiente desarrollo, la Apple II, será una computadora personal completa. El primer gran éxito de ventas de Apple.

			Esto que les pasó a Jobs y Wozniak es lo que les pasa a muchísimos emprendedores cuando están en sus inicios. Y existen dos grandes grupos que se pueden distinguir entre quienes esta dificultad es más común: los emprendedores de tecnología y las mujeres. A los primeros en muchos casos les ocurre porque fallan en la comunicación. Tienen un software innovador, una aplicación que puede facilitar ventas o incluso un nuevo dispositivo cuyos beneficios son tan obvios que no entienden cómo puede ser que los potenciales clientes no capten lo crítico para sus operaciones del servicio o producto que ofrecen. Lo que hace que se «enojen» con los potenciales clientes y les trasladen el problema: son ellos los que no entienden, el mercado no está ­preparado. No es así: si el mercado no está preparado, hay que prepararlo. 

			
				
					
				
				
					
							
							Aprender a vender lo que uno tiene entre manos es tan importante como el producto que se tiene en las manos. 
Y a veces más, porque este último viene a mejorar o resolver un problema que los potenciales compradores ni siquiera habían identificado como tal.

						
					

				
			

			 

			En el caso de las mujeres, la dificultad de vender está más asociada a un desinterés en lo comercial. Si bien las mujeres podemos ser excelentes vendedoras, difícilmente sea ese el componente excepcional que aportamos al emprendimiento (tal vez uno de los pocos casos en los que esto no se cumple sea el ámbito de las relaciones públicas corporativas, donde las mujeres tienen mucha mejor performance a la hora de atraer clientes o venderles más servicios a los clientes que ya se tienen). En general, el aporte de la mujer al emprendimiento está en el «saber hacer». Si se trata de gastronomía, es la que sabe cocinar; si se trata de decoración, muebles, ropa, etc.; es la arquitecta, decoradora o diseñadora; si se trata de una consultora de opinión pública, es quien sabe hacer las encuestas. Pero la mayor parte de las veces, el «saber hacer» no viene acompañado desde el inicio bien temprano con el «saber vender lo que sé hacer». 

			
				
					
				
				
					
							
							La falta de planificación comercial es una de las principales falencias que los especialistas detectan en los emprendedores primerizos. Tener un producto genial pero no tener definida la estrategia para llegar a los clientes potenciales es un error básico pero tremendamente común.

						
					

				
			

			La creencia de que «porque está buenísimo» se venderá como pan caliente es muy peligrosa porque cuando eso no ocurre, el desaliento puede ser demoledor. Lo concreto es que, detrás de esta falta de plan para vender, muchas veces se esconde la falta de identificación concreta del cliente tipo, es decir, del target. Como no conocemos del todo bien a quien nos va a comprar o tal vez tenemos una definición demasiado amplia (el target de una emprendedora de carteras es «las mujeres», por poner un ejemplo exagerado), podemos fallar en la forma de vender y, sobre todo, de difundir.

			Infalible no existe

			Tener identificado el mercado potencial, los posibles clientes o el target del producto/servicio que hacemos —todas maneras de decir lo mismo— es un punto de arranque prácticamente imprescindible pero eso no significa que sea infalible. La práctica, lo que pasa en el terreno y el uso que los consumidores hacen de lo que se les ofrece puede modificarlo todo, hasta el mismísimo producto. Un gran ejemplo cotidiano: el éxito de ventas que tenían los teléfonos celulares que mostraban en el display los números bien grandes aun cuando no eran los más modernos ni mucho menos los más caros del mercado, tenía un motivo que sus fabricantes no habían previsto: estos teléfonos eran favoritos entre los mayores de 40, población afectada por la presbicia (anomalía que desarrolla el ojo que dificulta la visión de corta distancia). El dato modificó rápidamente la tendencia del mercado en ese momento —alrededor de 2005— que ponía foco en el tamaño del aparato y la pantalla pero no tanto en el de letras y números. Hoy, particularmente entre los smartphones de más alta gama, difícilmente el tamaño de los caracteres que muestra la pantalla pueda ser mayor. Y, si lo fueran, sería innecesario ya que es muy poco común ver a un adulto ponerse los anteojos para usar uno de estos teléfonos. 

			Marc Randolph, cofundador de Netflix, cuenta una anécdota que deja más que claro qué tanto las cosas pueden salir distinto de lo planeado: «Nuestra idea era alquilar películas a través de internet, algo que a mi mujer le pareció una de las ideas más estúpidas que había escuchado y lo cierto es que, al principio, lo que más hacíamos era vender DVD. Eso nos obligó a pensar en qué negocio verdaderamente queríamos estar». Claramente, la elección no fue vender películas en discos y, en vez del formato de alquiler, Netflix tiene el mismo formato de abono que la televisión por cable solo que es un servicio de streaming multimedia on demand; no es un canal con horarios y programación.

			Los ejemplos pueden parecer alejados de nuestra realidad pero el mensaje es que el plan no es infalible, pero una está mucho mejor preparada para hacer prueba y error si tiene uno. La alternativa es salir a tontas y ciegas y dejar que las circunstancias vayan determinando el modo de comercialización. Puede resultar pero las chances son bajas y altísimo el riesgo de perder tiempo, dinero y energía. 

			¿Hay equipo?

			Mariana Chango es socia de Tokai Ventures, un fondo de inversión que busca talentos con ideas innovadoras. A diario, se encuentra con el mismo problema: equipos emprendedores con proyectos totalmente originales y con mucho potencial pero con total carencia de habilidades comerciales mínimas que lo hagan viable. «El equipo es fundamental: tiene que haber alguien con carretera comercial. Eso suele ser un problema de formación y es una falla muy habitual», dice. La cuestión es un verdadero problema para las mujeres. 

			
				
					
				
				
					
							
							Seamos buenas o malas para hacerlo, a las mujeres en general no nos gusta «salir a vender» ni pensar en cómo hacerlo. De ahí que es bueno anticiparse y definir a priori qué es lo que conviene hacer una misma y qué delegar en otro: el famoso armado de equipo.

						
					

				
			

			Muchas veces este «armado» de equipo es anterior incluso al emprendimiento mismo. Cuántas sociedades surgieron entre mujeres a partir de compartir el interés por una actividad o simplemente por una gran afinidad entre ellas. En lo que a priori no hay nada de malo, puede convertirse en un problema si no se identifican fortalezas y debilidades de cada uno, más allá de los gustos, y de qué conviene que se ocupe cada quien. En estas uniones previas al proyecto es común que sean más las coincidencias que un reparto equilibrado de competencias, es decir que si el negocio es de muebles infantiles, lo que compartan las socias sea el gusto por el diseño más que el desarrollo del negocio. Sin embargo, seguramente una será mejor que la otra para planificar la producción y negociar con proveedores y/o atraer clientes. Seguramente a ninguna de las dos le gustará llevar la contabilidad y es probable que a las dos les divierta ocuparse de la promoción vía redes sociales. ¿Qué hacer entonces? 

			
				
					
				
				
					
							
							Definir quién hace mejor qué cosa, lo que le gusta y lo que no tanto. Se trata de una negociación en la que todas las partes deben ser inteligentes y no perder de vista que se trata del proyecto antes que de los intereses y gustos individuales.

						
					

				
			

			Puede darse, por supuesto, que ninguna de las socias sea realmente apta para llevar adelante determinadas tareas. Si la estrategia comercial es una de estas cuestiones, entonces será indispensable encontrar la manera de incorporar a quien sí pueda hacerlo. No hace falta que sea amiga y tal vez ni siquiera haga falta que le interese realmente el diseño de muebles infantiles (para seguir con el ejemplo), lo único que hará falta es que tenga un alto nivel de compromiso con el proyecto y una personalidad compatible con los principales integrantes. 

			Estos dos últimos aspectos, el compromiso con el proyecto y la personalidad compatible, son importantes incluso cuando lo que se necesita incorporar es un/a socio/a meramente capitalista. Es decir, alguien que aporta el dinero pero que no estará involucrado en el día a día del negocio. En estos casos se evita el desgaste de la convivencia cotidiana pero aumentan los riesgos de incomprensión de las dificultades y cuando los resultados no acompañan, la sociedad puede crujir. 

			
				
					
				
				
					
							
							Es clave asociarse siempre con quien tenga un interés «estratégico» en el negocio a desarrollar, aun cuando no esté previsto que desempeñe ninguna función específica.

						
					

				
			

			Para quienes sí estarán todos los días al frente del negocio, las funciones deben estar más que claras y repartidas. Cuanto más chico el equipo (de dos, por ejemplo), más compleja puede resultar esta tarea, sobre todo en la medida que el volumen de trabajo aumenta y todavía no hay decisión de incorporar más gente por el riesgo que implica tomar empleados. Cada cual encontrará la mejor forma de sobrellevar estas situaciones pero será difícil encontrar la fórmula que minimice los conflictos sin un diálogo abierto permanente entre las implicadas. Se trata de ir constatando que ambas (o la cantidad que sean) están en la misma página y están de acuerdo con las acciones y decisiones que se están tomando. 

			Sobre todo, de lo que se trata, es de reconfirmar que los objetivos del equipo siguen siendo los mismos. Que esta premisa se cumpla, es decir, que los objetivos compartidos se mantengan, no quiere decir que cada integrante del equipo no tenga a su vez sus objetivos individuales, sus necesidades y estrategias personales. Tener en cuenta la realidad del otro es importante a la hora de plantear las metas y acciones conjuntas, como es también fundamental para zanjar diferencias. En definitiva, las mujeres corremos con ventaja en esto porque tenemos mayor capacidad empática y mucha mayor facilidad de comunicación. 

			En su libro ¡Libre! El camino del emprendedor como filosofía de vida, (1) Andy Freire relata una anécdota personal que ilustra esto perfectamente. Tras vender su emprendimiento de artículos de librería para oficinas a Staples, Freire armó con un socio una consultora dedicada a alinear la cultura organizacional de las empresas. Fue en este proceso, cuenta en su libro, que su socio le planteó que su sueldo debía ser mayor porque, a diferencia de Andy, él tenía una ex mujer con la que había perdido un juicio por alimentos. Sus gastos eran mayores. Previsiblemente, Andy se enojó al punto de casi abandonar el proyecto. El problema se empezó a resolver cuando, ante la propuesta del socio de sentarse a analizar el tema desde la perspectiva de un todo primero y las individualidades después, Andy pudo enfocar el asunto de otra manera y aceptar un acuerdo que terminó siendo una excelente solución: su socio cobraría un sueldo mayor pero apenas la compañía comenzara a crecer, el primero en ganar más sería Andy. A la inversa, si los resultados no acompañaban, un eventual recorte de ingresos afectaría primero al socio. Según cuenta Freire, a los seis meses estaban ambos ganando lo mismo por lo cual la idea fue un éxito. 

			Probablemente, si en vez de crecer, el negocio no hubiera funcionado como se esperaba y se hubiera tenido que aplicar el plan de recorte para el sueldo del socio, el conflicto habría retornado, incluso más intensamente. Compartir la abundancia puede ser mucho más fácil que administrar la escasez. Pero lo importante es que, aun cuando fuera un fracaso, se pudo llegar a un acuerdo. Se encontró una solución de equipo que conformó a sus integrantes de modo individual. Esta forma de encarar los problemas, mantener esta perspectiva, es clave para asociaciones duraderas y fructíferas no solo en el negocio sino también en lo personal. Las mujeres tenemos un plus para acceder a esta forma de abordar situaciones complejas ya que raramente «nos partimos» en dos y dejamos los problemas personales en casa. A diferencia de ellos, que se rigen por la ley de los casilleros, nosotras vamos con lo que somos a todos lados y no podemos evitarlo. Y eso no está nada mal. Bien explotado y sin caer en la tentación de adoptar modelos rígidos, ese capital comunicacional puede ayudarnos a obtener grandes logros y satisfacciones.

			Friends & Family

			Claro que igual que en las parejas, la convivencia con los socios/as requiere de mucho trabajo y puede ser desgastante. Y lo cierto es que solo la mitad de las empresas creadas y dirigidas por mujeres se basan en sociedades.

			Asociarse con una amiga en un proyecto es un clásico del mundo femenino. También lo hacen los hombres y puede resultar igual de conflictivo pero esto es muchísimo más frecuente entre las mujeres. El 80% de las mujeres que buscan desarrollar un negocio lo hace con un socio/a que si no es un familiar o la pareja (70%), es alguien con algún vínculo de amistad o afinidad. (2) Probablemente esto esté relacionado con los mecanismos de financiamiento en los que se apoyan mayormente las mujeres, que se basan precisamente en el entorno cercano, exactamente en los mismos porcentajes. A diferencia de los hombres, las mujeres convencemos a nuestros parientes y amigos no solo de que inviertan en nuestro proyecto sino de que se involucren y se asocien. A priori no hay nada condenable en esta forma de proceder pero los fríos números indican que las empresas de mujeres más exitosas y que más crecen, de alto impacto, están conformadas de otra manera. 

			No solo apenas el 50% de las mujeres que lideran empresas de alto impacto tienen socios/as (solo en el 33% de estos casos las socias son mujeres), sino que ese porcentaje cae directamente a 0 respecto de familiares y parejas. (3) En otras palabras: solo una minoría de las empresas a las que mejor les va tiene una sociedad. Las que la tienen, solo en una minoría es con otras mujeres y prácticamente ninguna incluye a familiares. Para sumar una información extra, poco alentadora, se puede contar que mientras que el 60% del total de las empresas creadas por mujeres cuentan con más de la mitad de las posiciones clave ocupadas por mujeres, en los casos de las empresas de mujeres que más crecen, solo el 30% de los puestos gerenciales recaen en mujeres (una proporción similar a la que se registra en las grandes empresas y multinacionales donde es de 22%, según el índice de género del banco Crédit Suisse).

			El alto porcentaje de mujeres con empresas exitosas sin socios de ningún tipo es un dato altamente curioso, ya que en todos los manuales del emprendedor exitoso y en todas las instituciones y programas de ayuda a quienes deciden lanzar un negocio propio se repite la máxima de que un proyecto tiene mucho mayor potencial si es encarado por más de una persona. Incluso se arriesga que el número ideal es entre dos y tres socios (lo cual, como todo, puede fallar: Globant, una de las empresas jóvenes más exitosas de la Argentina de los últimos años, que cotiza en la Bolsa de Nueva York, fue fundada por cuatro socios, quienes siempre aclaran «no éramos amigos»). En el caso de las mujeres, sin embargo, este consejo no debe aplicar tan ampliamente si miramos las estadísticas. 

			
				
					
				
				
					
							
							Lo que sí es cierto es que si una no cuenta con un coequiper, debe al menos contar con un equipo, por más reducido que sea. Es imprescindible saber en quién delegar, tercerizar o al menos consultar aquello que no se domina.

						
					

				
			

			En el mejor de los casos, existiendo o no las socias, el emprendimiento empieza a crecer y es necesario incorporar nuevos integrantes al equipo. Así es que la primera reacción instantánea de las mujeres es ponernos a pensar a quién conocemos que nos cae bien y que podría hacer lo que estamos necesitando. Si no conocemos ni se nos ocurrió nadie con el perfil que estamos buscando (sobre todo, que nos caiga bien), la segunda reacción inmediata es empezar a preguntar en nuestro entorno quién conoce a alguien y si cree que esa persona «nos podría caer bien». Por muy poco profesional que esta búsqueda pueda parecer, no está del todo mal enfocada. Claro que sí se puede mejorar.

			Refuerzos se buscan

			Ana Renedo es socia de una consultora de recursos humanos llamada Oxford Partners y explica muy sencillamente cómo se debe buscar a la persona indicada. Y cómo se le debe pagar. A saber:

			• Claves para armar un buen equipo: los tips para armar un buen equipo son identificar claramente los roles a cubrir y los objetivos que se esperan de esos roles, así como las competencias requeridas. Identificar a las personas que puedan cubrir esas posiciones de manera profesional, prescindiendo de si son familiares o amigos, sería ideal para poder centrarse en la primera etapa de identificación de candidatos exclusivamente en las competencias que el rol requiere, algo que a los pequeños emprendimientos o a las empresas familiares les cuesta. Y por ultimo entre los candidatos que tienen las competencias requeridas, identificar a aquellos que tienen el mejor fit con la compañía, con el equipo y con el dueño. Esto es, aquellos que mejor nos caen y mejor se adaptarían a las necesidades del negocio.

			• Los errores más comunes de principiantes: uno de los errores más comunes de las nuevas empresas es basarse solo en el criterio de confianza o amistad, contratar amigos o familiares que no tienen las competencias que el rol requiere, pensando que luego las van a adquirir. Esto luego en la mayoría de los casos no ocurre, porque como son compañías chicas no hay inversión en capacitación, no tienen de quién aprender o simplemente no tienen la disposición, el interés o las habilidades básicas necesarias para aprender la función, y el costo de la ineficiencia que generan es mucho más alto que el riesgo de haber contratado un profesional desconocido del mercado.

			• Cuestión de sueldo: otro error suele ser el tema remuneración. Estas empresas muchas veces buscan el recurso más barato, que no siempre es el mejor y a la larga, ya lo sabemos, lo barato sale caro. Siempre se debería tratar de buscar el mejor recurso y si no podemos pagarlo, usarlo de parámetro para definir a quien sí se puede contratar que se ajuste a las posibilidades, pero siempre teniendo claro cuánto se gana y cuanto se pierde en esta decisión.

			Para definir cuánto debería ganar, una de las mayores dificultades de los emprendedores en los primeros años, es bueno tener en claro que siempre los salarios se ajustan a los puestos primero (comparar con sueldos del mercado) y luego hay un margen que tiene que ver con el desempeño o las competencias de la persona que lo ocupa, este margen suele ser de +/– 20% del punto medio del valor del puesto en el mercado. Pagar solo por la persona y no mirar el rol y el aporte de ese rol a los resultados del negocio, a la larga va a traer problemas de equidad interna con el resto de los miembros del equipo. 

			• La prioridad: las variables que finalmente más deben pesar a hora de elegir una persona son sus competencias, es decir, que sepa hacer lo que se necesita que haga y la compatibilidad de su personalidad con el equipo y la cultura de trabajo de ese equipo. Esta es, sin duda, la dimensión más subjetiva y abstracta del proceso de selección, difícil de medir pero relativamente fácil de identificar para las mujeres. Importa que nos «caiga bien».

			Persevera y ¿triunfarás? 

			Asociado a la palabra pasión y a la definición de «montaña rusa» —dos conceptos que nunca faltan en las charlas de emprendedores para inspirar a auditorios ávidos de conocer claves y secretos para ser exitosos en el mundo de los negocios— se repite mucho también otra palabra: perseverancia. No desistir ante la primera dificultad, capitalizar el fracaso, poner en juego toda la resiliencia de la que se es capaz. Parece un lugar común, que seguramente es mucho más fácil de decir que de practicar. Porque para ser perseverante hay que estar dispuesto a perder o a ganar poco y a seguir sosteniendo. Sin embargo, no deja de ser cierto. 

			«Si vas a desarrollar tu propio negocio, no lo hagas solo por la plata.» El consejo es, por supuesto, de una emprendedora mujer, que sabe de resistir, sostener y tener paciencia. Que sabe que, igual que para ella, para el resto de las mujeres la plata no es un propulsor central ni suficiente para motorizar sus proyectos aunque sabe, ella sí, que es un factor indispensable. Igual que la perseverancia cuando las cosas no salen tan bien como lo previsto en un principio. Agustina Tabella es la creadora de En Orden, una empresa que desde hace ocho años fabrica algo tan elemental como cajas de zapatos. Sin embargo, es un negocio totalmente innovador en su simpleza y que requirió más de un año y medio para verse concretado en una primera venta.

			El proyecto surgió cuando ella ayudaba a su novio (hoy su socio) en un trabajo para la facultad en la que había que simular una empresa. Se les ocurrió armar una fábrica de zapatos y cuando llegaron al packaging, se hizo la luz. El desafío fue pensar cómo mejorar las muy poco prácticas cajas en las que vienen los zapatos que compramos y que en definitiva son la razón por la cual es tan difícil tenerlos ordenados. La inquietud, femenina desde el vamos, encontró una rápida respuesta: no existe un buen lugar donde guardarlos. A menos que una tenga un privilegiado espacio en un vestidor, el lugar previsto para los zapatos en los placards de los departamentos modernos (cuando lo hay) suele ser pequeño y no se adapta por igual a los distintos tipos de calzado, desde zapatos de taco aguja a chatitas, botas o zapatillas. En consecuencia, el espacio que le asignamos a los zapatos suele ser un permanente desorden. La solución que encontró Agustina fue bastante obvia pero totalmente original. Guardar los zapatos en cajas, como siempre. Pero en unas cajas distintas, ya que las típicas son algo bastante incómodo para sacar la de abajo sin mover toda la pila, lo cual hace que se desordene todo y que después una no se acuerde en qué caja estaba cada par. Eso no pasaría, pensó Agustina, si la caja no tuviera una tapa sino que simplemente se abriera para adelante, como una pestaña para no tener que mover toda la pila. Esa pestaña, en vez de ser toda de cartón, incluiría un visor transparente que permite ver qué hay adentro antes de sacarlo. 

			La idea era tan sencilla y a la vez efectiva e ingeniosa que Agustina y su socio estaban convencidos de que estaban en la antesala de un negocio millonario y que habían dado en la tecla. Se pusieron a producir los prototipos, lo cual era realmente económico porque las cajas en cuestión son de cartón igual que las otras, y salieron a testear el mercado. La respuesta fue buena —en el círculo íntimo las cosas siempre son más fáciles en un principio— y apoyados en el boca a boca y la venta online los resultados iniciales eran aceptables pero el negocio así era demasiado chico. Sin embargo, estaban entusiasmadísimos y no dudaban de que les sacarían las cajas de las manos. Estaban listos para el éxito.

			Pero el éxito tardó en llegar. Y tardó mucho más de lo que esperaban. Es que Agustina y su novio ingeniero no habían previsto las dificultades en comunicar las ventajas de un producto tan sencillo que, en definitiva, es una pequeña variante de algo que ya existe y pasa totalmente inadvertido en nuestras vidas. Lo que Agustina y su socio ofrecen es una pequeña gran innovación que viene a resolver una molestia que ni siquiera se tiene identificada. Es una solución a un problema (particularmente en los depósitos donde se stockea el calzado) que quienes lo sufrían no se habían dado cuenta de que lo tenían porque la necesidad básica —guardar los zapatos— estaba cubierta con el modelo de cajas ya existentes u otras soluciones. Un producto que reúne esas características, es decir, que soluciona algo que ya estaba solucionado pero que lo hace mejor y de manera más eficiente, no es tan fácil de imponer en el mercado. «Reseteaba la computadora dos veces por día, me ­mandaba mails para ver si todo funcionaba bien. No entendía cómo no me llovían los pedidos», cuenta Agustina sobre los primeros meses. 

			En ese proceso, pasó más de un año y medio en el que más de una vez pensaron en seguir con sus trabajos en relación de dependencia y olvidarse del tema. Del entusiasmo y la total convicción de que «la iban a romper», cayeron a la realidad que atraviesa cualquier negocio por idea más genial que sea. El golpe es duro. Sin embargo, Agustina y su novio no desistieron. «Siempre fuimos partidarios de dar pasos chiquitos pero seguros y sí, la paciencia es algo que se tiene que aprender a ejercer», dice. Hoy le sumaron locales físicos a la venta online y venden cajas organizadoras con mueble y todo. Ver el crecimiento de ese negocio es para Agustina un gran orgullo: «Hay que pasar momentos duros y frustrantes, eso hace que cada logro se viva como una fiesta». 

			La actitud perseverante de la creadora de las novedosas cajas de zapatos, diseño que está patentado, no es algo que todos puedan sostener. La gran incógnita es cuándo es el momento de decir basta. Si ante el bajo nivel de ventas iniciales, Agustina y su novio hubieran aflojado y eventualmente abandonado, hubiera sido difícil decir que tomaron una decisión desafortunada. Probablemente, solo se habría hecho evidente «el error» si aparecía alguien con un producto similar al que le iba bien. Pero mientras esto no sucediera, ¿cómo saber que con un poco más de esfuerzo finalmente el negocio iba a prosperar? ¿Y si eso no pasaba? El límite es, en el fondo, subjetivo y personal. Va más allá de los números y las estimaciones de mercado. El límite es hasta dónde una está dispuesta y convencida.

			Parámetro de éxito

			El momento de decir basta o reconocer el límite es una situación que no solo se produce en momentos de dificultad. También se puede dar en situaciones en las que los costos de nuestros logros empiezan a pesar más de lo que estamos dispuestas a pagar. Esto es, reconocer el propio límite de hasta dónde se quiere llegar y en qué condiciones. Sacrificios que los primeros años valían la pena en pos de la construcción de un proyecto significativo dejan de tener tanto sentido una vez consolidado. O no, tal vez es el momento de ir por más para sentir una mayor realización.

			
				
					
				
				
					
							
							El punto es definir y, en algunos casos, redefinir qué es el éxito, cuáles son los parámetros a aplicar para establecer. Y esos parámetros son absoluta y totalmente individuales.

						
					

				
			

			Melanie Spring es una consultora en marketing de Estados Unidos que en 2009 decidió abrir su propia agencia para asesorar a distintas marcas, Sisarina. Hace dos años, después de haber crecido, Melanie se enfrentó a una importante crisis personal que ella misma contó en una reconocida revista de negocios, Entrepreneur, que ejemplifica a la perfección lo que le puede pasar a cualquiera de nosotras en nuestros propios ámbitos laborales.

			El éxito significa algo distinto para cada uno. Para algunos es alcanzar determinado monto de facturación, para otros, tener una cierta cantidad de empleados, comprarte el auto de tus sueños, acumular una buena suma en la cuenta del banco, formar una familia o simplemente alcanzar un gran sueño son algunas de las definiciones en las que la gente define el éxito. Para alcanzarlas, los emprendedores empiezan por tener una visión de lo que quieren para sus negocios y sus vidas. Cuando empecé Sisarina, la única visión que tenía era que la agencia me mantuviera. Durante los primeros cuatro años, trabajé interminables horas construyendo un equipo y una marca para y con la que la gente quisiera trabajar. Cuando llegamos al quinto año, estábamos en un récord de facturación y empleados y me choqué con una pared de cansancio, estaba exhausta. Fue ahí cuando cambió mi visión del negocio. Esas largas horas de trabajo para siempre no eran parte de mi visión. En el sexto año, el equipo se había achicado y las ventas empezaron a caer. Me sentí un gran fracaso porque ya no ­estaba creciendo ni haciendo más plata. Hasta que un amigo me hizo dar cuenta de que la agencia ya era un gran éxito, una de las pocas empresas creadas por una mujer que facturaba más de medio millón de dólares al año. Pero yo no lo veía como un éxito porque la plata no era parte de mi definición de éxito. En realidad, yo no me había planteado una definición de éxito. Ahí me di cuenta de que si no definía un plan para lograr lo que para mí significaba el éxito, nunca me iba a sentir conforme ni exitosa.

			En algún punto, el problema de Melanie es similar al que muchas mujeres enfrentan cuando recién empiezan: la falta de definición de objetivos. En este caso, ella sí tenía un objetivo muy claro. Quería crear una empresa propia que pudiera ser su sostén económico. Una vez alcanzado ese objetivo, perdió la brújula. La empresa iba bien pero, ahora que había superado el primer estadio —decididamente podía mantenerse con su propia empresa— tenía que redefinir qué era lo que la iba a hacer sentir bien, cómo se iba a sentir exitosa, qué era el éxito para ella. Ganar millones a costa de trabajar 24/24, o vivir distinto. Con esta experiencia de Sisarina a cuestas, Spring se anima a dar unos pocos consejos sobre cómo enfrentar con más herramientas situaciones como esta. Parece un punteado de autoayuda pero lo cierto es que son tres tips muy sencillos que aplican muy bien para simplificar estos conflictos propios del proceso emprendedor de las mujeres:

			1) La visión. Es normal que la visión del emprendimiento —la idea que teníamos de la empresa que armamos— cambie a lo largo del tiempo. Replantearse si todavía queremos lo mismo que al principio es importante. Imaginarse dónde y cómo queremos estar en cinco o diez años, por más fantasioso que resulte, es clave. Un truco fácil y efectivo es ponerlo por escrito, en papel, de puño y letra. Poner por escrito las metas ayuda a visualizarlas, internalizarlas y actuar en consecuencia, aun cuando hoy luzcan como metas totalmente inalcanzables.

			2) Logros personales. Las metas del negocio no es lo único que vale poner por escrito, por el contrario, también ayuda bajar a papel aquello que queremos alcanzar en nuestra vida personal. Indefectiblemente nos obliga a un trabajo de instrospección y autoconocimiento que puede llevarnos directamente al sillón del psicólogo. Bienvenido sea. 

			3) El combo. Es una obviedad que la visión de vida laboral impacta decisivamente en la visión de vida personal y también los grandes acontecimientos de la vida personal —como la maternidad, por ejemplo— impactan de lleno en la vida laboral. Es imprescindible prestar atención a que los objetivos que nos proponemos en uno y otro ámbito sean compatibles. Si las visiones de la vida personal y laboral no fluyen en paralelo, no hay más remedio que ajustar. Elegir lo que más queremos de un lado y del otro y acordarse siempre que no podemos tenerlo todo (y que en el fondo, ellos tampoco). 

			
			
				
					1- Andy Freire, ¡Libre! El camino del emprendedor como filosofía de vida, Buenos Aires, Aguilar, 2014.

				

				
					2- Estudio de Ca2Advisors sobre mujeres emprendedoras argentinas para FOMIN, Buenos Aires, 2012.
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			EPÍLOGO

			REENCONTRAR EL EQUILIBRIO

			Protagonistas totales

			No nos deberíamos quejar: si es verdad que no existe para nosotras la verdadera igualdad de condiciones, al menos hoy hemos logrado un protagonismo casi absoluto. En rigor, hace unos cuantos años ya que «las mujeres» somos tema de debate internacional y la conciencia que ha tomado el mundo del impacto que tiene esa masa de gente equivalente al 50% de la población mundial en la creación de riqueza se remonta al menos a cinco décadas atrás. Sin embargo, el debate de la igualdad entre géneros dentro de la diversidad de género es una noción mucho más novedosa, incluso para nosotras mismas. Se trata de una noción muy abstracta a la que cuesta bajar a nuestro día a día. 

			Todavía es muy superficial el reconocimiento de que las mujeres tenemos capacidades específicas y habilidades desarrolladas más difíciles de encontrar en los hombres y que tal como están socialmente organizados hoy el trabajo, los negocios y el mundo del dinero, esas especificidades femeninas no solo no siempre se potencian sino que a veces ni siquiera llegan a explorarse o explotarse. Nosotras mismas tenemos mucho de responsabilidad en eso. No toda ni la mayor parte, pero debemos intervenir. Ante la falta que tenemos de modelos a seguir, nos cuesta encontrar el equilibrio entre la mujer ambiciosa, materialista y exitosa en los negocios a la que se le atribuye una imagen completamente masculinizada, y la sensible talentosa que es pura pasión, energía y entusiasmo pero a la que el dinero pareciera que le ensucia las manos. Nos cuesta definir nuestros propios parámetros de éxito, desarrollar un plan en pos de conseguirlo, confiar en que somos capaces de llevarlo adelante y sentirnos cómodas con el resultado. Nos cuesta congeniar nuestros sueños y proyectos con la realidad de nuestras vidas y, sobre todo, con lo que nuestro entorno espera de nosotras. Que el dinero no sea, la mayor parte de las veces, un elemento dentro nuestra área de confort más allá de la administración cotidiana y el consumo, no es una virtud sino una carencia que se origina, en gran medida, en esa falta de modelos.

			Lo dicho, tenemos que intervenir. Hoy más que nunca, cuando innegablemente el abanico de posibilidades es mucho mayor, es nuestra responsabilidad desarrollar modelos propios, que se ajusten a nuestras necesidades y capacidades, que contribuyan a aportar valor a la sociedad pero también que mejoren la calidad de vida en lo personal. Se trata de una obligación nueva para ­nosotras, pero la misma que seguramente sintieron nuestras madres y abuelas cuando se decidieron a romper cadenas y perseguir sueños profesionales y proyectos de realización personal. Nos dejaron un legado liberador pero en muchos aspectos pesado. Nos toca, aun cuando no seamos verdaderamente conscientes del asunto, hacer que ese legado sea incluso mucho más liberador y mucho menos pesado. 

			En 2009, el National Bureau of Economic Research de Estados Unidos publicó una investigación con conclusiones espeluznantes. Ya su título lo dice todo: «La paradoja de la felicidad declinante de las mujeres». (1) El estudio comprueba que a pesar de todos los enormes avances de las mujeres en esta era y pese a que no solo somos la mitad de la fuerza laboral sino que también podemos llegar a ser presidentas de países y compañías, pese a que somos independientes y autosuficientes, también somos menos felices que hace cincuenta años y también menos felices que los hombres en la actualidad. Cito textualmente la conclusión de este trabajo: «Las mujeres son hoy más propensas a creer que sus chances de éxitos son mayores a las de sus padres. A pesar de eso, la autopercepción de bienestar que declaran parece haber virado hacia los hombres y alejado de las mujeres». Entonces ¿estamos en el camino correcto?

			Es una pregunta difícil de responder. Porque es difícil identificar qué subyace a ese mayor grado de infelicidad. ¿Será que ahora las mujeres se admiten más a sí mismas que no están felices o será que en un mundo que se abre con muchas más posibilidades son también muchas más las dificultades y las frustraciones? Tiendo a creer que lo primero puede ser cierto pero lo segundo, claramente, se encuentra en el origen de esa reducción de la «tasa de felicidad femenina». Y es que estamos todavía abriéndonos paso en un mundo —el del trabajo, el desarrollo profesional, los negocios, en definitiva, del dinero— que, en términos relativos a los hombres, es aún nuevo para nosotras. Estamos buscando el punto exacto de adaptación porque necesitamos reencontrar el equilibrio. 

			La buena noticia es que también ese mundo está cambiando gracias a nosotras y por nosotras. Ese mundo también se está adaptando, lentamente, a veces con desgano, a la masiva participación de las mujeres. Y es en ese camino, en esa búsqueda, que este libro pretende ser un granito de arena. Porque hablar de dinero, reflexionar acerca de cómo nos vinculamos con la plata, qué nos motiva a cada una de nosotras, qué nos impulsa a desarrollar nuestro propio emprendimiento y cómo podemos hacer todo eso de una manera más efectiva y reconfortante, en qué somos muy buenas y en qué todavía tenemos mucho que aprender es, en definitiva, analizar los caminos posibles que podemos tomar para que la tendencia de la felicidad declinante se revierta. Para que no exista más paradoja. 

			Muchas a veces enfocamos el tema desde el enojo y la irritación pero lo cierto es que las perspectivas están de nuestro lado. ¿Por qué mujeres y hombres no ganamos lo mismo? ¿Por qué mujeres y hombres no tenemos el mismo acceso a las oportunidades? ¿Por qué mujeres y hombres no integramos en la misma proporción los directorios de las grandes compañías? ¿Por qué mujeres y hombres no corremos con la misma suerte cuando decidimos armar nuestra propia empresa? ¿Qué responsabilidad en eso nos cabe a las propias mujeres? ¿Cómo influye nuestra relación con lo económico a la hora de generar impacto en la sociedad y en nuestras propias vidas? Todas esas preguntas están hoy en el centro de atención de gran parte de las sociedades, en los países desarrollados y en los no tanto (como el nuestro). Es una discusión universal que hasta hace muy poco nadie daba. 

			La propia fuerza del mercado juega a nuestro favor. «Las mujeres son la próxima China» se titula un artículo de la economista Elena Holodny (2) en el que advierte, basada en reportes e investigaciones del Tesoro norteamericano, que una mayor y mejor inserción de las mujeres en la economía, en términos cuantitativos y cualitativos, podría convertirnos en un nuevo motor de crecimiento y desarrollo para las economías del mundo. Eso no será posible sin un proceso de adaptación mutuo. Que la participación de las mujeres en el mercado sea hoy todavía menor y desigual, dice el artículo, «es un total desperdicio». Es, en realidad, una falta de equilibrio. Y el plan es, tiene que ser, recuperarlo.

			
			
				
					1- «The paradox of declining female hapiness», Betsey Stevenson y Justin Wolfers, Working Paper 14969, National Bureau of Economic Research, 2009.

				

				
					2- «Women are the next China», Business Insider, 6 de octubre de 2015 (http://www.businessinsider.com/women-could-be-the-next-global-growth-engine-2015-10).
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