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Piénsalo
EDITORIAL

En esta edicion N° 15 de Piénsalo Angel regresa de sus vacaciones -que fue-
ron realmente reparadoras- fundamentalmente por la serenidad y confianza
que pudo depositar en su equipo cuando estuvo fuera de la empresa. A veces
creemos que la distancia fisica nos puede alejar por unos dias de la voragine,
pero el cambio en nuestro modo de pensar y de actuar es la herramienta que
nos permitira lograrlo de verdad.

Cuando los directivos se alejan de la conduccion por algun tiempo, lo importan-
te es asegurar que funcione la organizacion, que los procesos se cumplany que se
activen los distintos niveles de supervision. Es que a "Murphy" le encanta atacar
cuando los gerentes se van de vacaciones o se ausentan por alguna mision. El re-
medio principal para neutralizarlo es la preparacion constante, esto es fundamen-
tal ya que nos ayuda a tomar mejores decisiones y, algunas de ellas, seran determi-
nantes para el futuro de nuestra empresa o emprendimiento.

Gabriel Barchuk y Jessica Nieto (RUF Desarrollos), Irene Presti (INDEX -
presidente de la Cdmara Argentina de Impresiones 3D)y Matias Ochoa (Ciudad
Empresaria) se prepararon y dieron el primer gran paso que los llevo el pasado
15 de marzo a inaugurar en Ciudad Empresaria INNOVA LABS ISV un laborato-
rio de robética e impresion 3D, el primer centro tecnoldgico de innovacion de
estas caracteristicas en Cordoba.

Piénsalo Argentina converso con Jessica Nieto, cofundadora de RUF Des-
arrollos, una empresa que promueve innovacion, eficiencia y aumento de la
productividad para empresas por medio de la robotica y la automatizacion.

é Para este equipo de jovenes empresarios la clave estd en el proceso de co-
desarrollo con los clientes.

Para estar bien preparados tenemos que tener en cuenta todos los ‘qué pasa
si", por ejemplo, qué pasa si hay algin tipo de inconveniente en medio de la
produccion. Todo en una empresa debe estar previsto para que no haya sorpre-
sas; las horas perdidas por improductividad son irrecuperables y esta pérdida
irrecuperable de eficiencia se traduce en una pérdida de rentabilidad.

Por eso EISAIRE, una industria cordobesa que se ocupa de sistematizar los tra-
dicionales métodos de limpieza y tratamientos de superficies, se propuso que la
CALIDAD sea el elemento diferenciador de sus maquinas. El factor clave es el
enfoque sistematico en procesos y su correcta gestion. De eso conversamos con
José Luis Visconti, socio fundador, responsable de Ventas y Finanzas de la Em-
presa y Mental Coach Deportivo de varios campeones cordobeses.

Dos conversaciones directas e imperdibles!!
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La vida de Angel

Historia de un emypresario

__LaVenta Interna
El éxito requiere a los campeones

as vacaciones fueron realmente reparadoras, fun-

damentalmente por la serenidad y confianza que

Angel pudo depositar en su equipo cuando estuvo
fuera de la empresa. A veces creemos que la distancia
fisica nos puede alejar por unos dias de la voragine, pe-
ro el cambio en nuestro modo de pensary de actuar es
la herramienta que nos permitira lograrlo de verdad. En
muchas oportunidades nos sentimos mas inquietos y
expectantes estando afuera que adentro.

Cuando los directivos se alejan de la conduccion por
algin tiempo, lo importante es asegurar que funcione
la organizacién, que los procesos se cumplan y que se
activen los distintos niveles de supervision. Es que a
“Murphy" le encanta atacar cuando los gerentes se van
de vacaciones o se ausentan por alguna mision. El re-
medio principal para neutralizarlo es la preparacion.

Angel puso su atencién en el piso de produccién a
través del amplio panel de vidrio de su despacho y re-
cordo las conversaciones con su esposa Anita en las ca-
minatas matinales por la playa. Pidi6 por el interno que
Rubén, el gerente de Planta, y Roberto, el responsable
de RRHH, subieran de inmediato a su despacho. A pe-
sar de que se reencontraban después de dos semanas
de ausencia, los saludos fueron protocolares. De he-
cho, el reloj anunciaba las 10 de la mafana y todos es-
taban demasiado ocupados con sus responsabilidades
y con muy poco tiempo disponible para conversar.

Angelinicio la improvisada junta yendo derecho al te-
ma que le interesaba tratar: "Muchachos, coincidiran con-
migo en que la mejor manera de frenar a Murphy es la prepa-
racion". Tanto Rubén como Roberto asintieron con la ca-
beza y luego hicieron un gesto de fastidio, como pre-
guntando ¢y para decirnos esto nos llamaste? Ya acos-
tumbrado a este tipo de reacciones, Angel ignord el re-
proche gestual y prosiguidé: "Como ya saben, la prepa-
racion necesariamente involucra algunas etapas: lo
primero es tener muy claro el mensaje que debemos
transmitir a las personas que trabajan bajo nuestra su-
pervision. Lo segundo es como debemos transmitirlo
para lograr que lo perciban beneficioso para ellos. Lo
tercero es lograr que ejecuten los procesos segtn el
criterio general de la empresa. Finalmente, necesita-
mos que la gente se apropie de los procesos y los apli-
que correctamente”.

Angel estaba a punto de proseguir cuando Rubén de-
cidio hablar: "Ok Angel, eso ya lo hicimos en varias
oportunidades, pero resulta que si no estamos encima
de la gente, el impulso auténomo inicial les dura lo g
un suspiro y poco a poco vuelven a sus clasic
nas". Roberto se sumoé diciendo: "Tal cual, ha
personas que no logran mantenerse en rit

i =

san disimuladamente a sus propios métodos de traba-
jo, con los cuales se sienten mas comodos y seguros”.

Angel no quiere detenerse para analizar lo que acaba
de escuchar. Es un tema muy conversado y fuente de to-
do tipo de controversias. Su experiencia indica que si
ensaya alguna explicacién en este momento sélo esta-
ra creando una mayor resistencia al cambio. Esta vez
decide aplicar en s mismo la "medicina" que acaba de
“recetar”... al fin y al cabo la resistencia que experimen-
tan Rubén y Roberto a la idea de implementar procesos
no es para nada diferente a la que ellos mismos enfren-
tan con su gente al llevarlo a la practica.

“Sin embargo, ustedes se formaron en la empresa
caminando a mi lado... ;o la memoria me falla?". Am-
bos asintieron y Angel prosiguié: "Si queremos que la
gente se involucre y subordine a los criterios sistémi-
cos para lograr la autonomia, es hora de encarar con
ellos el proceso de aprendizaje de la logica completa
de la solucion. En otras palabras, es hora de volver a
‘embarrarse las botas”. Se hizo un silencio prolongado
y pensativo, tiempo suficiente para recordar una refle-
xion de Eliyahu Goldratt , que Angel parafraseé a su
manera: "La gente se resiste a los cambios sélo cuando
no logra visualizar en qué los ayudan o benefician; pe-
ro si consideran que el cambio es provechoso para
ellos, lo adoptaran sin dudarlo”.

Con cierto entusiasmo Roberto acota: "Es el proceso
de la venta interna. Si queremos que las personas se
apropien de la solucion, debemos resolver un verdade-
ro problema y la forma de hacerlo es trabajar codo a co-
do con ellos hasta lograr un entendimiento pleno”. Ru-
bén se entusiasma con la conversacion y aporta un
ejemplo del piso de produccion: “Sin dudas asi funcio-
na. Por ejemplo, cuando nosotros necesitamos que la
gente aprenda a operar una maquina nueva, lo primero

que hacemos es vivir el proceso a su lado... nos ‘ensu-
ciamos' a la par de ellos y asi no solo aprenden sino
que adoptan una actitud mas respetuosa del conoci-
miento de la linea de supervisores”.

Frecuentemente la gente acepta la supervision y el
consejo de quienes demuestran su capacidad para tra-
bajary conducir. Cuando los jefes y responsables se in-
volucran personalmente en los procesos de aprendiza-
je, todo fluye y los cambios son adoptados con mayor
velocidad, se produce armoniay se eleva la autoestima
y el nivel de toda la organizacion.

"Sj estan de acuerdo”, prosigue Angel: "Les pido que
tanto ustedes como sus principales colaboradores se
involucren y comiencen la tarea en silencio; sin anun-
cios ni estridencias, de manera tal de no iniciar un 'es-
tado deliberativo' que a la larga puede convertirse en
un freno de mano. Si queremos gente comprometida y
subordinada a los objetivos de la empresa, con actitud
responsable y participativa, debemos estar conecta-
dos con ellos y trabajar en equipo para conducir correc-
tamente sus esfuerzos. Lo ideal es que todos podamos
visualizar que si damos lo mejor nos beneficiaremos
mutuamente... instalar la cultura que no puede haber
derechos sin responsabilidad”.

Cuando los gerentes y supervisores sélo notifican las
medidas y luego exigen a las personas el cumplimiento
de las reglas, no siempre logran sus objetivos. Es bueno
que todos asuman su responsabilidad en el proceso de
comunicacion, y mas aln quienes tienen un mayor nivel
de autoridad. Si bien el controly la rendicion de cuentas
son condiciones necesarias, no siempre resultan sufi-
cientes para lograr la disciplina requerida. Para que las
personas acepten subordinarse a las reglas del sistema,
es preciso que los mandos altos y medios se ganen la
confianza, lo que exige una entrega personal sin mez-
quindades, tanto de conocimiento como de atencion.
Dar el buen ejemplo es la via mas directa y efectiva pa-
ra que la jefatura pueda construir un buen equipo.

El reloj marcaba las 10.15 y la junta ya habfa termina-
do. En tan sé6lo 15 minutos, tanto Rubén como Roberto
estuvieron de acuerdo y se pusieron en marcha. La pa-
labra bien usada tiene un poder inmenso, pero al su-
marle un accionar coherente y comprometido de la con-
duccion, los campeones que buscamos dentro de cada
uno de nosotros y en nuestras organizaciones no tarda-
ran en aparecer i
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La vida y la empresa

Conversamos con INNOVA LABS|SV (¥)
ANIMARSE A AVANZAR

Prepararse y tomar decisiones, el primer paso para llegar a la meta.

constantemente, algunas veces
sin damos cuenta y -en otras oca-
siones- enfrentando elecciones que se-
ran determinantes para nuestro futuro.

I as personas tomamos decisiones

Al decidir tenemos en cuenta los ob-
jetivos y las motivaciones, asi como
nuestras capacidadesy recursosy si he-
mos realizado un buen proceso previo.
Sea cual sea el resultado, siempre su-
pondra un aprendizaje que ayudara a
mejorar nuestra capacidad para seguir
tomando nuevas decisionesy progresar
hacia el logro de las metas.

Gabriel Barchuk y Jessica Nieto
(RUF Desarrollos), Irene Presti (IN-
DEX - presidenta de la Cadmara Argen-
tina de Impresiones 3D) y Matias
Ochoa (Ciudad Empresaria) se prepa-
raron y dieron el primer gran paso
que los llevé el pasado 15 de Marzo a
inaugurar en Ciudad Empresaria IN-
NOVA LABS |SV un laboratorio de ro-
bética e impresién 3D, el primer cen-
tro tecnolégico de innovacién de es-
tas caracteristicas en Cérdoba.

Piénsalo Argentina conversé con Jes-
sica Nieto, cofundadora de RUF Des-
arrollos, una empresa que promueve in-
novacion, eficiencia y aumento de la
productividad para empresas a través
de la robdtica y la automatizacién.

Piénsalo (PI): Contanos cémo fue el
proceso para pasar de emprendedores
afundar la empresa.

Jessica Nieto (JN): Cuando decidi-
mos con mi marido, Gabriel Barchuk
,que el negocio iba en serio, nos regis-
tramos y trabajabamos desde casa. Un
dia Benjamin Buteler, especialista del
mundo del emprendedor, nos dio la
idea de trasladarnos a Ciudad Empresa-
ria (CE); nosotros recién estdbamos en
la etapa de start-up creando el circulo
comercial, por lo que no teniamos dine-
ro para pagar el alquiler de un espacioy
le preguntamos si tenia algin lugar,

aunque fuera pequefo, para poder ins-
talamos en CE, y en un primer momen-
to nos dijeron "no".

Luego, a principios del afo 2017, nos
llamaron para decirnos que habian en-
contrado un espacio, que es el que es-
tamos ocupando actualmente y que
era anteriormente la cocina de HPy la
Gnica opcién que tenian. Asi que esa
cocina la transformamos en el laborato-
rio. Fue un trabajo de alianza y sinergia
porque nos pedian impresién 3Dy nos-
otros no somos especialistas en esa
area. Por eso, llamamos a Irene Presti,
una experta que conociamos por Face-
booky que es la presidente de la Cama-
ra de Impresiones 3D y tiene su propio
emprendimiento, INDEX, que se sumé
a esta hermosa "locura". Hace un mes

esto seguia siendo la cocina, compra-
mos durloc y materiales y estuvimos 15
dias sacando grasa, construyendo las
paredes y pintando para que estuviera
todo en 6ptimas condiciones para la in-
auguracion y listo para trabajar.

PI: ;En que influyé la preparacion
que tienen ustedes para dar el gran
salto y formar INNOVA LABS | SV?

JN: Primero conversamos con Irene,
fue un encuentro entre RUF e INDEX pa-
ra ver si nos sumabamos al desafio de
crear INNOVA LABS|SV y vimos la opor-
tunidad justa para la industria en la que
nos desenvolvemos. Nosotros hace-
mos pequefios automatismos que ayu-
dan a que el trabajo manual sea mas

eficiente, la parte de impresién 3D tam-
bién es igual, pero no se ven este tipo
de soluciones en forma conjuntay coor-
dinada; entonces propusimos formar
una alianza y como Ciudad Empresaria
ya nos habia dado el espacio y logra-
mos firmar un convenio de cooperacién
entre los tres, simplemente teniamos
que tomar la decision. Investigamos las
posibilidades de financiamiento, acce-
dimos a la linea 600 del Banco Nacién
que es una operatoria bastante flexible
y se puede usar para emprendedores
siempre y cuando esté todo en regla, y
estamos realmente muy contentos de
haber apostado a este proyecto.

PI: Enamorarse del producto es im-
portante, pero... ;como se logra

Jessica Nieto

B Cofundadora RUF
Desarrollos - Robética de
Utilidades Funcionales.

M Incubadora de Empresas
Doing Labs.

[ Diplomatura en Gestion y
Entrenamiento de Negocios.

B Licenciada en Recursos
Humanos.

transmitir ese amor a los clientes?

JN: Co-creamos, ésa es la respuesta.
Nosotros no creamos los disefios solos
y aislados, siempre le decimos al clien-
te, tanto en la parte 3D como en la robé-
tica, que el desarrollo (porque por ahi
también hacemos desarrollos de PCV)
es compartir, si 0 si necesitamos un fe-
ed-back constante con nuestro cliente
mientras se hace el desarrollo previo. Es
una co- creacién continua porque si no
pasa justamente lo que decis, te ena-
moras de algo que vos creaste y al clien-
te 0 no le gusta o no le sirve, y cuando
eso sucede tiene razon, porque no hu-
bo un acompafiamiento en el proceso
que es lo que realmente agrega valor |l

Conversamos con José Luis Visconti (*)

BUENOS PROCESOS PARA MEJORES RESULTADOS

Prever situaciones, prepararse y tener un
buen proceso, las claves para obtener

los mejores resultados

sa que desde 1988 se ocupa de

sistematizar los tradicionales mé-
todos de limpieza y tratamientos de su-
perficies, desarrollan lavadoras de base
acuosa y cuentan con un amplio servi-
cio al cliente que les permite desarrollar
soluciones de alta tecnologia y eficien-

E ISAIRE es una industria cordobe-

cia a medida de las necesidades de ca-
datipo de industria.

Las horas perdidas por improducti-
vidad son irrecuperables y esta pérdi-
da irrecuperable de eficiencia es una
pérdida de eficiencia econdmica que
puede ocurrir cuando el equilibrio pa-
ra un bien o servicio no es 6ptimo. Por

eso EISAIRE se propuso que la CALI-
DAD sea el elemento diferenciador
de sus maquinas.

El factor clave es el enfoque siste-
matico en procesos y su correcta ges-
tion. De eso conversamos con José
Luis Visconti, socio fundador y res-
ponsable de Ventas y Finanzas de la
empresa pero antes que nada desta-
cado deportista, campedn Mundial de
esqui acuatico y mental coach depor-
tivo de muchos campeones cordobe-
ses, entre los mas destacados, de "Pe-
chito" Lépez.

——

Piénsalo (PI): ;Qué tipo de ma-
quinas producen? ;Podés contar-
nos algiin ejemplo emblematico de
la empresa?

José Luis Visconti (JLV): En nues-
tros inicios produciamos compresores
de aire que se utilizan en todo tipo de
industrias. Cuando estabamos en la
fabricacion de esas maquinas, nos di-
mos cuenta que habia una necesidad
de otras cosas como por ejemplo el la-
vado, entonces averiguamos co6mo
hacer una maquina simple, una lava-

dora de motores, y comenzamos a
producirla, asi empezamos con el la-
vado de piezas. En ese momento se
nos ocurrié investigar qué cosas se la-
vaban en las industrias y nos dimos
cuenta que se lava todo. Empezamos
a fabricar maquinas simples, después
se volvieron mas sofisticadas y en es-
te momento tenemos practicamente
un liderazgo en Latinoamérica de esta
clase de maquinarias, porque son es-
peciales. Por ejemplo, hacemos lava-

Contintia en la contratapa.
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BUENOS PROCESOS PARA MEJORES RESULTADOS

Viene de la pagina 3.

doras para una importante fabrica de
motores, también para el laboratorio
que produce el medicamento Actron.
Luego incursionamos en lavadoras pa-
ra la industria de la alimentacion, lo
cual fue todo un desafio porque ade-
mas nos metimos en algo que tiene re-
percusion a nivel social, como por
ejemplo las maquinas lavadoras de
las bandejas con las que le dan de co-
mer a los nifos que atiende el Paicory
asi fuimos evolucionando.

PI: ;Cual es el ciclo completo de un
proceso de soluciones de EISAIRE?

JLV: Basicamente, nosotros lo prime-
ro que tenemos que hacer es detectar
cual es la necesidad del cliente y luego
chequear silo que nosotros detectamos
estd en sintonfa con la necesidad y el
objetivo real en la practica. El lavado es
un tema que no se maneja mucho a ni-
vel industrial y es vital ponerse de
acuerdo con el cliente para saber exac-
tamente cudl es su necesidad, su objeti-
vo, para que el tipo de maquina que le
construyamos y vendamos cumpla con
las caracteristicas relevantes para él.
Por eso es importante el contacto con el
cliente para que exista una convenien-
cia entre ambos y asi nosotros poder en-
tenderlo desde su propia perspectiva y
solucionar su problema.

Pl: ;En qué forma la calidad esta vin-
culada con los procesos y como se re-
laciona con los resultados?

JLV: Creo que eso tal vez es un proble-
ma casi filosofico, identificado un poco
a lo que yo hago con los deportistas,
nosotros siempre pensamos mas en el
proceso que en el resultado, lo que no
quiere decir que el resultado no sea im-
portante. El resultado tiene que ser bue-
no pero para eso hay todo un proceso
de preparacién para que coincidamos
ambos, nosotros como fabricantes y el

usuario como consumidor. Debe haber
un acuerdo en que el resultado que pre-
tende el cliente sea el que necesita. En-
tonces esto nos lleva a fabricar una ma-
quina cuyo proceso debe ser muy cuida-
doso, y hacerlo pensando en su imple-
mentacién y no solamente en el resulta-
do. Garantizar un buen resultado y que
sea sostenible en el tiempo es posible
cuando lo que hacemos esta respalda-
do en un buen proceso. Nosotros en el
deporte decimos que es importante,
ganar pero para ganar hay que tener un
buen proceso, y esto aplica igualmente
a la industria. En esto es exactamente
lo mismo. El objetivo es hacer una ma-
quina excelente, que no se pare, que
tenga una serie de condiciones para
satisfacer mejor que ninguna otra op-
cion la necesidad del cliente.

Pl: ;Como ha influido tu experiencia
en los deportes y tu formacion de
mental coach en el sistema de trabajo?

JLV: Justamente como lo importante
es el proceso, esto tiene que estar liga-
do a hacer una herramienta de excep-
cional calidad. Las maquinas que nos-
otros fabricamos como en cualquier
otra industria, tienen la particularidad
que no pueden pararse, porque son

parte de un proceso en
el cual si se paran ter-
minan afectando direc-
tamente a la la produc-
cion y reducen la renta-
bilidad de quienes las
utilizan. Entonces, de
alguna manera siem-
pre tratamos de hacer
las mejores maquinas
pensando en la pro-
ductividad del cliente,y
no solo para ganar di-
nero en nuestra venta.
Y en este sentido, es el
proceso el que nos per-
mite fabricar buenas
maquinas y a partir de
alli hemos logrado
abastecer una muy
buena parte del merca-
do de lavadoras y con
ello ganar dinero. Por
eso reitero que no estamos enfocados
en la parte econ6émica. Sin embargo,
los buenos resultados econémicos es-
tan ligados a los procesos de excelen-
cia. Lo mismo pasa en el deporte, cuan-
do un deportista esta solamente enfo-
cado en ganar, normalmente le resulta

José luis Visconti

B Licenciado en
Administracion de Empresas.

B Universidad Catélica de
Cordoba - Promocion 1970.

[l Comercializacién y Finanzas
en EISAIRE Sistemas de Lavado.

[l Campedn Mundial de Esqui
Nautico en Moisac, Francia, aiio
2000.

muy dificil. Quizas algunos puedan lo-
grar triunfos con artilugios y engafos,
pero el sabor de esos "triunfos" es muy
amargo. En relacién con nuestros clien-
tes es una especie de "romance" diga-
mos, hay una seduccién en todo esto, y
uno puede lograr un resultado sedu-
ciendo con engafos y logrando una
venta pero eso no va a tener trascen-
dencia en el tiempo. Ahora, cuando
nosotros podemos seducir a nuestro
cliente satisfaciendo sus necesidades,
es alli donde logramos la fidelizacion
por calidad y no por precio.

Pl: ;Como juegan los obstaculos en
este proceso? Es decir, ;qué ocurre
cuando surgen obstaculos que pare-
cen insuperables y amenazan con que
el proceso fracase?

JLV: La (nica forma de manejar ese ti-
po de situaciones es prepararse. Un de-
portista tiene que saber cuéles son las
cosas que le pueden pasar en la ejecu-
cion de su disciplina cuando participa
en un campeonato, incluso imaginan-
dose las més insélitas 0 mas infrecuen-
tes, tiene que estar preparado. Enton-
ces, en la medida en que el deportista
se prepare para cualquier cosa que le
pueda pasar, eso le brinda la seguridad
que va a satisfacer la necesidad de los
jueces. En el caso de las maquinas pa-
sa lo mismo, nosotros tenemos que te-
ner en cuenta todos los "qué pasa si"...
qué pasa si la maquina se para... qué
pasa si hay algiin tipo de inconveniente
en medio de la produccién. Todo tiene
que estar previsto para que no haya
sorpresas y por eso para nosotros la
preparacién y la prevencién de cual-
quier cosa que pueda llegar a suceder
es fundamental. La clave no esta en
compararse y copiarse de los demas si-
no en lo mejor que podamos sery con-
vertimos en nuestra mejor version [l
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