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Más de 200 empresarios se dieron cita el martes pasado, durante el Tercer Seminario Pyme
“Cómo ganar en 2010”, organizado por El Cronista, Revista Apertura e Information
Technology. A lo largo de la mañana, panelistas y público desgranaron alternativas, desafíos
internos y externos, nuevas herramientas y perspectivas para atravesar un año de
crecimiento. También hubo lugar para el diálogo con emprendedores que contaron su
secreto para sacar adelante una empresa en la Argentina.
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C ómo se encuentran las
pymes de cara al
Bicentenario? ¿Cuáles son

los desafíos y los caminos para
encontrar un desarrollo sosteni-
ble, tanto del negocio como del
management? Entre tanto humo,
a lo largo del tercer Seminario
Pyme "Cómo ganar en 2010",
organizado por El Cronista y
Revista Apertura, la mirada de
cuatro expertos aportó claridad al
debate. 
Si  bien el empresario argentino
conoce de épocas de inestabili-
dad y, por lo general, tiene la
capacidad de convivir con la
incertidumbre, este año se pre-
senta más tranquilo. Con un cre-
cimiento del PBI que se estima
cercano al 4% y un alza de la acti-
vidad industrial del 5%, la princi-
pal variable a mirar será la infla-
ción. "Creemos que estaremos
en niveles superiores al 20%,
cuando en 2009 fue del 15%",
destacó Ricardo Delgado, direc-
tor de Analytica Consultora. El
economista supone que habrá un
clima de negocios donde la clave
pasará por fomentar la inversión,
"una de las variables más casti-
gadas durante los últimos 12
meses". Además, enfatizó que se
vivirá un crecimiento con poco
empleo y que una de las restric-
ciones principales a nivel macro
será la situación fiscal. "La
Argentina vuelve a tener déficit
con un resultado financiero nega-
tivo de $ 31.000 millones, más

otros $ 15.000 millones de las
provincias", remarcó. Más allá de
esto, al comparar con otras épo-
cas como los '80, especificó: "El
Estado es más solvente. Los inte-
reses del pago de la deuda no
superan los 2,5 puntos del PBI". 

Dentro de ese contexto, el
empresario se ve obligado a
mirar otros aspectos. El desarro-
llo de la marca, la relación con los
clientes y con los propios emple-
ados asumen una importancia
transcendental. "Hoy se hace
imposible crecer sin invertir en la
gente. El empresario debe gene-
rar una cultura, hacer que la
gente crea en la empresa", afirmó
Salomón Babor, director de la
consultora Antropología y
Empresa. Entre las estrategias
que destacó están el armado de
redes, la construcción de equi-
pos, cuadros de reemplazo y la
inversión en ideas: "Preguntarse
qué quiero ser en cinco años, qué
mercados quiero tener, qué tipo
de clientes...", sostuvo. Según el
especialista, la clave pasa por
"generar un compromiso en tu
gente. Que no vayan a trabajar
pensando que es un trabajo sino
que lo asuman como algo que les

pertenece". También reforzó la
importancia de la construcción
de marca: “Cuanto más marca
sos, más posibilidad tenés de
sobrevivir en el mercado. Hoy, lo
que valen son los intangibles",
afirmó ante un auditorio recepti-
vo que se prestó al autoexamen
propuesto por el experto. 

Un paso más allá fue Néstor
Braidot, creador y director del
Grupo Braidot, con una nueva
perspectiva sobre las empresas y
sus formas de comunicación. Su
mensaje se basa en las neuro-
ciencias aplicadas a la actividad
empresarial y organizacional. "La
fórmula exitosa no está fuera,
sino en nuestra capacidad de per-
cibir, de darnos cuenta. Está en
nuestro cerebro, en los neurocir-
cuitos que lo conforman", dijo.

Esta mirada apunta a romper
con lo establecido. "La clave pasa

por ser un profesional interdisci-
plinario y con actitud proactiva",
afirmó el experto en neuromarke-
ting. "Hoy en día, pasan monos
delante de nuestros ojos y no los
vemos. Hay que desarrollar capa-
cidades para ver anticipadamen-
te lo que otro no vio: un producto,
un mercado, una herramienta.
Eso es el acto de creación", sos-
tuvo. Concretamente, Braidot se
refirió a técnicas para encontrar
oportunidades, sin las limitacio-
nes que supone la sumisión a un
modelo establecido. "Por ejem-
plo, si uso más metáforas, ejem-
plos o referencias visuales, voy a
lograr respuestas más emociona-
les y pensantes", propuso.

De emprendedor a empresario
No siempre todo empresario, en
algún momento de su carrera, fue
un emprendedor. Aunque, todo

emprendedor anhela convertirse
en un empresario. A esa altura, ya
pasó el desafío personal y de cre-
ación pura, donde uno es el que
manda y el resto acompaña. "Se
presenta el tiempo en el que la
gente asume responsabilidades
propias y el creador tiene que
asumir nuevos roles de dirección
y, más aún, de propiedad", afirmó
Roberto Martin, socio del Estudio
Ferrari Herrero. Ese cambio,
donde el liderazgo pasa de ser
operativo a estratégico, o la toma
de decisiones pasa de centraliza-
da a delegada, se concreta, según
el especialista, bajo tres factores:
"Enfocándose en la sustentabili-
dad de la empresa, en la armonía
de los vínculos y en el desarrollo
de las personas. Estas tres esfe-
ras hacen a la Responsabilidad
Social Empresaria”. 

Manuel Parera

Repensando el modelo de gestión
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El 2010 asoma como un
año de crecimiento y de
renovación de
expectativas. El
contexto y la cultura
empresarial surgen
como los puntos fuertes
sobre los que trabajar. 

Perfiles

Ricardo Delgado, Salomón Babor y Néstor Braidot, en el panel panel moderado por Daniela Villaro, subeditora del Suplemento Pyme.

Roberto Martin, durante su exposición
“De emprendedor a empresario”.

RRiiccaarrddoo  DDeellggaaddoo es economista, se desem-
peñó como subsecretario de Tránsito y
Transporte de la ciudad de Buenos Aires y
fue consultor del Programa de las Naciones
Unidas para el Desarrollo, del Banco Mun-
dial y el BID. Entre 2000 y 2008, fue director
Ejecutivo de la consultora Ecolatina.

RRoobbeerrttoo  MMaarrttiinn es socio del Estudio Ferrari
Herrero y responsable del área de Consul-
toría y de Empresas de Familia. Es síndico
y miembro de la Comisión Fiscalizadora de
Empresas, y fue coordinador del programa
de Empresas de Familia de la Escuela de Ne-
gocios de la UCA (2001-2009).

SSaalloommóónn  BBaabboorr es antropólogo y consultor
de empresas. Se desempeña como director
de la consultora Antropología y Empresa.
Es docente universitario en la UADE y en la
UP. Recientemente ha publicado el libro Un
antropólogo en la empresa, de Gran Aldea
Editores. 

NNééssttoorr  BBrraaiiddoott es conferencista, catedráti-
co, empresario, consultor y pionero en la
aplicación de las neurociencias a la activi-
dad organizacional, el liderazgo y la edu-
cación. Creó y dirige el Grupo Braidot y el
Brain Decision Braidot Centre. Es catedrá-
tico en la Universidad de Salamanca. 
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G
abriel Nazar, Esteban
Brenman y Marcelo
Salas Martínez eligie-
ron caminos muy dis-

tintos a la hora de realizar sus
emprendimientos: uno prefirió
empezar con la creación y venta
de indumentaria, otro se metió
de lleno en los negocios pun-
to.com y el tercero decidió darle
una vuelta de tuerca a la empre-
sa cafetera que había heredado
de sus padres y abuelos. Sin em-
bargo, los tres lograron generar
marcas reconocidas en todo el
país y posicionadas primeras en
su rubro: Cardón Cosas Nuestras,
Guía Óleo y Café Martínez. 

Todos supieron convertir sus
proyectos en grandes empresas
y son parte de  Endeavor, una fun-
dación que reconoce y apoya a
los emprendedores exitosos. Du-
rante el seminario Pyme, en diá-
logo con José del Rio, director de
la Revista Apertura, contaron có-
mo lo lograron. Gabriel Nazar se
propuso desarrollar Cardón co-
sas nuestras en la Argentina, pe-
ro en el futuro planea expandirse
internacionalmente. “La Argenti-
na es el lugar más apasionante
para emprender por los desafíos

que supone, porque es muy cam-
biante y está llena de oportunida-
des. Por algo se ha transformado
en una máquina productora de
talento, de emprendedores y de
ejecutivos. Nosotros tenemos
mucho conocimiento de esta
cultura y nos supone un desafío
encontrarle la boca al mate en si-
tuaciones en las que otros huirí-
an”, asegura. Para Nazar, Cardón
más que una marca de ropa, es
“un estilo de vida, un concepto,
una manera de hacer las cosas”
y esto permite que la empresa se
haya expandido a rubros como la
gastronomía y el desarrollo in-
mobiliario. “Hay que tener una
mente disruptiva y buscar la lógi-
ca distinta; el desafío es pregun-
tarse: ¿por qué no? Aprendí a
pensar  en la multiempresa, a de-
tectar esa materia prima que es-
tá ahí a los gritos pidiendo ser
desarrollada”, comenta el em-

presario que acaba de comprar la
fábrica de empanadas El Noble
Repulgue. Hoy trabaja en la re-
fundación de la compañía que
será relanzada como El Noble.

Esteban Brenman fue el crea-
dor de negocios tan distintos co-
mo los informes de riesgo credi-
ticio de Decidir.com, los servi-
cios para empresas de marke-
ting online Dos Monos y la casa-
tienda Cualquier Verdura. Siem-
pre supo detectar y aprovechar
oportunidades. “Hay que estar
atento, con los ojos abiertos y la
cabeza funcionando. Sucede co-
mo cualquier tipo de oportuni-
dad en la vida: de repente sentís
que hay algo ahí que puede fun-
cionar si le ponés empuje. Lo que
trato de evaluar es cómo eso
puede contribuir con los nego-

cios que ya tengo”, comenta
Brenman. Su más reciente crea-
ción web, la Guía Óleo, surgió tras
un viaje a Brasil: “Volví pensan-
do que en Buenos Aires faltaba
una buena guía de restaurantes
que estuviera basada en la opi-
nión de la gente común y no en la
de críticos que van de invitados
a los restaurantes. Empecé a ha-
cerla los fines de semana sin nin-
guna idea de negocio”. El proyec-
to fue creciendo, primero finan-
ciado con fondos de Dos Monos,
hasta que finalmente este año se
volvió sustentable. “Primero
pensamos en divertirnos y en ha-
cer algo distinto. Cuando uno ha-
ce algo que le gusta y le da pla-
cer, no hay forma de perder”,
asegura.

Marcelo Salas Martínez es li-
cenciado en Psicología y ésto pa-
rece haberlo ayudado a la hora de
detectar oportunidades. “Mi pro-

fesión me sirvió para compren-
der que había algo que los clien-
tes de las cafeterías querían,
aún sin saber qué. Había un de-
seo inconsciente sin satisfacer.
Lo que vimos con mis hermanos
es que no había un lugar donde
tomar solamente un buen café,
cuidado y respetado en todos
sus aspectos”, explica. Para él, el
momento de creación de una
marca implica una síntesis, una
develación: “No es una creación
pura de uno, sino que es una ne-
cesidad que está ahí y que uno
descubre: el cliente quiere algo y
uno logra entender qué es”. Ex-
perto en crisis, Salas Martínez
aconseja: “En una tormenta es
mejor bajar las velas, meterse en
el comedor con los marineros y
esperar que pase. Nosotros apro-
vechamos para reforzar la capa-
citación para salir bien prepara-
dos de la crisis”, cuenta.

La fórmula de quienes lo lograron

Durante el segundo
panel del seminario,
Gabo Nazar, Esteban
Brenman y Marcelo
Salas Martínez, tres
emprendedores de
éxito, contaron cómo
detectar oportunidades
y cómo llevar adelante
un negocio en tiempos
de crisis.

Perfiles

Marcelo Salas Martínez, Esteban
Brenman, Gabo Nazar y José del Rio,
director de la Revista Apertura. 

GGaabbrriieell  NNaazzaarr es fundador y presidente de
Cardón Cosas Nuestras, posicionada como la
primera marca tradicional argentina. Tiene
más de 110 locales y desde 1997 se expande
a través de franquicias. Hoy, Cardón tiene em-
prendimientos en el sector inmobiliario, gas-
tronómico, hotelero y automotriz. 

MMaarrcceelloo  SSaallaass  MMaarrttíínneezz es psicólogo y crea-
dor, junto con sus hermanos, de Café Martí-
nez, un nuevo concepto de cafeterías gour-
met. La cadena tiene 60 sucursales en Capital
y GBA y franquicias en España, Chile y Brasil.
Los hermanos heredaron la empresa familiar
que opera desde 1933.

EEsstteebbaann  BBrreennmmaann es un emprendedor pun-
to.com. En 1998 fundó Decidir, una plataforma
online que medía los riesgos crediticios y que
vendió a Veraz. En 2002, fundó Dos Monos y
luego la Guía Óleo de restaurantes de Buenos
Aires, y Cualquier Verdura, una casa-tienda
en el barrio porteño de San Telmo.

Por Aniko Villalba

Tres x tres
¿¿QQuuéé  ssiieennttee  aall  vveerr  llaa  ggeennttee  uuttiilliizzaannddoo  ssuu  mmaarrccaa??
GGaabbrriieell  NNaazzaarr:: “Es una gratificación, pero por otro lado genera cier-
to grado de insatisfacción que es necesario. Es fundamental te-
ner una autoexigencia que te lleve a superarte. Tenemos que ser
capaces de crear objetos, experiencias, lugares, espacios capa-
ces de emocionarnos a nosotros y a la gente que nos sigue”.
¿¿CCóómmoo  llooggrraa  ddiiffeerreenncciiaarr  ssuu  ccoommppaaññííaa??
MMaarrcceelloo  SSaallaass  MMaarrttíínneezz:: “Como humanos tenemos la capacidad
de generar lazos con las cosas, con los animales, con otras per-
sonas. En nuestro caso es muy importante que las sucursales y
franquicias del café generen lazos con sus clientes y con el equi-
po de trabajo. El cliente lo percibe y por eso elige esa sucursal. La
diferencia está ahí: en la vivencia con el cliente”.
¿¿HHaayy  uunnaa  ffóórrmmuullaa  ppaarraa  tteenneerr  ééxxiittoo  yy  ppeerrmmaanneecceerr  eenn  eell  mmeerrccaaddoo??
EEsstteebbaann  BBrreennmmaann::  “Hay que ser fiel a lo que uno es, tiene que ha-
ber armonía entre la empresa o el proyecto y lo que pasa en tu
interior. Después podés ir cambiando de idea, evolucionando y ha-
ciendo que tu organización se acomode a esos cambios. Pero si
no te escuchás y seguís haciendo algo que no se condice con lo
que pensás o sentís, vas a fracasar o vas a tener que sacarte de
las manos esa empresa que ya no responde a tu filosofía”.
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La mañana, en fotos

Los que llegaron temprano, tuvieron tiempo para desayunar con
café, medialunas y las noticias del día.

Salomón Babor en plena acción. Aquí, los participantes siguen la
consigna de saludarse con un “Este puede ser un gran día”.

Experto vendedor, Babor propuso a los empresarios un autoexamen
para definir qué están haciendo con su marca, clientes y empleados.

Más de 200 empresarios siguieron con atención las
propuestas para repensar su negocio.

El economista Ricardo Delgado y el antropólogo Salomón Babor respondieron las preguntas del
auditorio. 

Delgado, Babor y Néstor Braidot, durante un ida y vuelta
con el público, moderado por Daniela Villaro.

Christian Findling (responsable de Eventos y Conferencias de El Cronista), Esteban
Brenman, José del Rio, Gabo Nazar, Roberto Martin y Marcelo Salas Martínez.

Los emprendedores, como parte de un ameno diálogo con José del Rio, contaron
cuáles son sus motivaciones, fórmulas y estrategias para alcanzar el éxito.

Gabo Nazar, al asegurar que la Argentina es el
mejor país para emprender.
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