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Resumen

El presente es un Trabajo final de Maestria (en adelante TFM) empirico consistente en
el estudio de un caso de la realidad presente, la libreria infantil “Corre Como el Viento”,
en la Republica Argentina.

Se analiza en el TFM las circunstancias en que la propietaria decidié constituirla, la
manera en que lo hizo y los motivos personales y circunstancias que la llevaron a hacerlo
(Etapa emprendedora /emprendimiento) asimismo se realizara el andlisis de la evolucion
de la libreria infantil “Corre Como el Viento” como empresa (etapa empresaria/empresa).
La situacion particular de la libreria infantil “Corre Como el Viento”, por sus rasgos
distintivos exitosos, es susceptible, en el marco de la maestria, de hacer un aporte al
conocimiento disciplinar y profesional para la aproximacion y tratamiento de casos
considerados similares.
El TFM permite indagar y dar a conocer las dificultades de emprender en la Republica
Argentina. Asimismo, sirve para poner de relieve la importancia de los emprendimientos
para crear puestos de trabajo en Argentina (implicacion social)
Se realiza un recorrido por autores de diversos origenes y épocas que:
1. Describen las caracteristicas esenciales para que un producto o servicio sea
competitivo en el mercado de bienes y servicios.

2. Relacionan el bienestar y la satisfaccion en el trabajo con la productividad.

3. Analizan las caracteristicas econémicas y sociales de la Argentina de hoy y las
competencias que aquellas exigen a los emprendedores.

Establecido el marco teorico se realiza un trabajo interrelacionando a los autores y se da
una perspectiva propia desde la que se realiza entrevistas en profundidad. En las
entrevistas se indaga cuéles de los conocimientos del marco tedrico se verifican o son
puestos en duda en el caso de la libreria infantil “Corre Como el Viento”

Los resultados obtenidos muestran claramente la aplicabilidad de los contenidos
expuestos en el marco teorico a la realidad empirica. La empresaria muestra poseer
competencias profesionales y recursos psicoldgicos personales que le son propios y que
cumplen una doble condicion:

e Tiene sentido su trabajo para ella. Le gusta y se siente satisfecha.
e Que le guste su trabajo y que se sienta satisfecha afecta positivamente el resultado

comercial de su empresa.
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INTRODUCCION

1.1 CONTEXTO

1.1.1 Laimportancia de emprender en el contexto econémico argentino.
Los paises de América Latina pierden miles de millones de ddlares por afio en

gastos publicos ineficientes. Un estudio publicado el 29 de Octubre de 2018 por
el Banco Interamericano de Desarrollo (BID) estimo que ese "malgasto™ en la
region asciende a cerca del 4,4% del PBI y representa, en promedio, alrededor
del 16% del gasto publico.
Sin embargo, las estimaciones varian segun los paises, y la Argentina se ubico
en el primer lugar: con ineficiencias potenciales de 7,2% del PBI. El pais mejor
posicionado, en tanto, fue Chile con un minimo del 1,8% de su PBI.
(Infobae.com, 2018)
Gran parte de ese porcentaje de ineficiencia se explica, segun el BID, por empleo publico
innecesario que se crea para suplir la incapacidad del sector privado de hacerlo.
Se hace perentorio en Argentina crear trabajo privado de calidad que ayude a mitigar la
pobreza cercana ya al 40%
“En nuestro pais hay actualmente mas de 600.000 Pymes, que representan méas del 60%
del empleo, el 45% de las ventas totales de la economia y contribuyen al 44% del PBI. Es
importante saber que la generacion de empleo y el ingreso de las familias en las proximas
décadas, estard& mucho més ligado a los pequefios emprendimientos que a la gran
empresa” (Quiroga, 2017)
Desde el punto de vista macroeconémico, y acordando con las citas precedentes,
podemos decir que es muy importante arrojar luz sobre las causas que impiden un mayor
desarrollo emprendedor en Argentina. De esta manera podemos contribuir a estimular el
empleo privado de calidad, imprescindible para mitigar la pobreza. Por la positiva,
exhibir un caso a todas luces exitoso, por su permanencia en el tiempo, puede arrojar
datos, que debidamente analizados, aclaren la probleméatica emprendedora. ES en este
punto que esta presentacion de caso pretende hacer un aporte social.
Consideramos exitoso el caso de la libreria infantil “Corre Como el Viento” en tanto lleva
9 afios desde su lanzamiento. EI 80 por ciento de los emprendimientos en Argentina no
Ilega a permanecer 2 afios. (iprofesional.com, 2014) También es considerado exitoso por
la especialista en el libro infantil consultada al respecto, Adriana Fernandez, Gerenta
Editorial del Grupo Planeta (Ver anexo documental)



Vivimos en un mundo interconectado y globalizado, por lo tanto, cada vez mas
competitivo. Para encontrar rentabilidad las empresas deben ser cada vez maés
competitivas, encontrar un rasgo o una diferencia que las distinga. La excelencia se ha

convertido, por lo tanto, en una necesidad.

1.1.2 Lainnovacion y la creatividad en los emprendimientos en el contexto actual
Existe cierto consenso entre los especialistas en Argentina que hablan de falta de

creatividad e innovacion a la hora de elegir tematicas variadas que aporten valor a la
sociedad entre los emprendedores.

Bilinkis (2010) Se refiere por tanto a una costumbre argentina de saturar un mercado
emprendedor con un emprendimiento que ya ha demostrado ser exitoso. Para resaltar la
falta de creatividad que ello implica lo llama el “efecto parripollo”.

“Por eso, creo que los “parripollos”, sean reales o virtuales, dejan una importante
ensefianza. Por mas seductores que parezcan, hay que huir de los negocios faciles,
replicables con poca plata, poca cabeza y poco musculo.” (Bilinkis, 2010)

Negocios “facilmente replicables” son constantes en los tltimos 30 afios en Argentina:
Videoclubs, canchas de paddle, pistas de patinaje sobre hielo y “parripollos”

Todos estos tipos de emprendimientos en Argentina tuvieron un derrotero en coman. En
primera instancia, resultaron muy lucrativos para los primeros emprendedores.
Posteriormente, una masa importante de emprendedores inund6 el mercado saturandolo.

Finalmente, quedaron en cada rubro pocos emprendimientos.

Este trabajo espera contribuir a visibilizar la importancia de poner en forma los
emprendimientos. También la importancia de innovar y ser creativo ya sea en el tema del
emprendimiento o en una caracteristica del mismo o en la implementacién del mismo.

La falta de creatividad es penalizada. Un producto que no innova o que es repetitivo tiene

mucha competencia y su sobrevivencia en el mercado resulta muy dificultosa.

La problematica del mercado argentino achica el campo de accion de los emprendedores.
Quita libertad a la hora de diversificar las tematicas de los emprendimientos. Estas
falencias del mercado argentino vuelven imprescindibles aspectos puntuales de la puesta

en forma de los emprendimientos antes de llevarlos a cabo.



1.1.3 El eje Bienestar/Satisfaccion en el trabajo
El bienestar y la satisfaccion de los trabajadores en el &mbito laboral son temas que han

tenido creciente relevancia en el desarrollo de los Recursos Humanos como disciplina
durante el Siglo XX. A manera de resumen, podemos decir que se ha recorrido un largo
camino en el que, en un principio, se consideraba a la persona solamente por su capacidad
de producir bienes o servicios. Mas tarde se incluyd su bienestar fisico para lograr una
mayor permanencia en sus puestos de trabajo. Con posterioridad, se empez6 a considerar
su bienestar emocional con un fin humano o existencial. Finalmente, se considera que
existe una correlacion positiva entre el bienestar general (fisico y emocional) del
trabajador y su productividad en el trabajo.

Esta correlacion es explicitada por los autores que se abordan en marco referencial para
el abordaje conceptual de este TFM. Aunque la correlacion es positiva (a mayor bienestar
mayor productividad) los caminos por lo que los autores llegan a esta correlacion son
variados y los temas y variables relacionadas son variados también. Es un objetivo de este
TFM poner en forma y hacer un enfoque novedoso de la interrelacion de autores que se

refieren en su obra al eje bienestar en el trabajo y su relacion con la productividad.

1.1.4 Una mirada de género acerca del caso
En el Siglo XXI esta ocurriendo una verdadera “Revolucion de las Mujeres” que ha

colocado en el centro de la escena global la problematica de género y la aspiracion al trato
igualitario de hombres y mujeres en la vida publica y privada. Movimientos, a lo largo de
todo el mundo, han permitido visibilizar situaciones de injusticia e inequidad.

Un documento publicado por el Banco Interamericano de Desarrollo ha arrojado
precisiones respecto de la importancia macroecondmica de una inclusion mas igualitaria

de las mujeres en el mundo del trabajo en América Latina:

“América Latina y el Caribe (ALC) ha cerrado el 70% de su brecha de género total. Fue
la primera region en conseguir paridad de género en educacion primaria y

secundaria. Sin embargo, la igualdad de género en el ambito laboral sigue siendo un
desafio pendiente.

El trabajo de la mujer es un factor critico para el crecimiento econémico de ALC. Se
estima que el producto Interno Bruto (PIB) de la regién creceria US$2,5 billones si la

brecha de género en participacion laboral se cerrara completamente.
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En primer lugar, si la Participacion Laboral Femenina (PLF) en ALC alcanzara el nivel
de la masculina, el PIB per cépita seria un 34% mas alto. Por otra parte, el aumento de
empleo femenino contribuye significativamente a la reduccion de la pobreza y la
desigualdad” (BID, 2018)

En la primera década del siglo XXI, los ingresos del mercado laboral femenino redu-

jeron un 30% la pobreza extrema y un 28% la inequidad en la region”

El presente TFM enfatiza que la situacion econémica de Argentina vuelve imperiosa la
creacion de trabajo de calidad. Si a la propuesta inicial sumamos que la
Empresaria/Emprendedora es mujer se potencia ain mas. Crear trabajo de calidad,
significativo que permita el bienestar econdmico y emocional de la protagonista tiene un
invalorable beneficio para la sociedad en la que esta inserto y haria una contribucion a la

“revolucion de las mujeres”

1.2 PRESENTACION BREVE DEL CASO
Establecida en 2011 la Libreria “Corre Como el Viento” es un emprendimiento personal

de Silvana Maculan. Amante de los libros y proveniente de una familia de emprendedores.
La empresaria ha logrado establecer un emprendimiento personal y sostenerlo durante 9
afios. Esta duracion supera ampliamente la media de los emprendimientos en Argentina.
Establecido esto es pertinente investigar el caso para tratar de observar regularidades que
nos permitan establecer un patron de lo que hayan sido buenas decisiones y acciones en

el desempefio de Maculan.

El barrio, la ubicacién estratégica de la libreria dentro del mismo, la adecuada seleccion
del inventario de libros, el adecuado trato con el publico, la realizacion de actividades
complementarias ludicas, divertidas y de calidad han sido acciones que dieron cuerpo a

un comercio de barrio que esta en el corazon de los clientes y vecinos.

Con la creciente propagacion de medios electronicos que reemplazan al papel para
transmitir noticias y acercar libros al lector, la industria del libro en papel esta

seriamente amenazada.

La economia Argentina no crece desde el afio 2011. Desde ese afio se comporta como un
“serrucho”: crece en los afos impares y se contrae en los afios pares. Es mas, en el afio

2019 empeoro la tendencia y a la caida del afio 18 siguid la del afio 19.
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El contexto mundial (el avance de la tecnologia) y el argentino (una economia que no

crece) son dos razones para desistir y no establecer una libreria con fines comerciales.

Maculan no hizo estudios de mercado formales a la hora de decidir emprender. Tampoco
hizo estudios financieros sofisticados. Se decidio, trabajé con esmero y emprendid. Sin
embargo, hizo reflexiones medidas, analisis personales que de una manera “sui generis”
replicaban analisis mas complejos. Recorridas por el barrio, observacion de flujo de
personas por las distintas calles, la negociacion de un alquiler adecuado, la buena eleccion
de maderas para embellecer el lugar son acciones que, sumadas, llevan a buen puerto la

pasion por los libros.

Establecer una libreria no es innovar en si mismo. Que la libreria sea infantil, si es una
novedad y sobre esa novedad se erige un medio de vida satisfactorio y que genera

bienestar a la persona que emprende.

El compromiso personal de la emprendedora y su interés (pasion y sentido de propdsito)
le terminan de dar una caracteristica diferencial para que haya encontrado un nicho

comercial donde tard6 en surgir la competencia.

La eleccion de una colaboradora apasionada por los libros, que se dedica a los clientes
estableciendo una relacion de calidez y asesoria esmerada refuerza el accionar cotidiano

de Maculan.

La relacion con las editoriales esta sostenida por un analisis permanente de la relacion
costo/beneficio. Se llega la mayoria de las veces un beneficio mutuo indispensable para

el éxito comercial.

Probablemente el activo mdas valioso de la libreria “Corre Como el Viento” es la
competencia que posee Maculan como selectora de libros para vender. Lo que al
comienzo fue una lectora apasionada e intuitiva que elegia “buenos” libros para comenzar
su emprendimiento fue moldeando, a lo largo de los afios, su aptitud e incorporando la

capacidad de entender lo que quieren sus clientes.

Existen si tres puntos pendientes de mejoras en la Libreria “Corre Como el Viento™:

e Mejorar el uso de tecnologia administrativa para el seguimiento de los titulos y

la administracion de las ventas
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e Promover, supervisar y estimular el desarrollo del canal de venta electréonico.
e Poner mayor atencion a la competencia de “Dulcinea Libros” que estd en San
Isidro. Su canal electronico permite ventas en la zona de influencia de “Corre

Como el Viento”

1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Las preguntas

En la introduccidn se deja asentada una triple vertiente que explora este TFM. En primera
instancia, se establece la problematica laboral en Argentina de baja productividad con
dificultades para diversificar la oferta de oportunidades de trabajo. Argentina es un
mercado chico poco competitivo y poco diversificado. La inflacibn como mal endémico
de la Argentina no da un contexto de estabilidad para establecer un emprendimiento que
surja de un plan a mediano plazo. “(...) por eso la inflacion tiende a aumentar la pobreza
y la desigualdad. Por si ello fuera poco, la inflacion, cuando es imprevisible o inestable,
acorta nuestro horizonte para tomar decisiones. Y eso impacta en la inversion y en el
crecimiento.” (Lousteau, 2019)

En segundo lugar, se refiere al eje bienestar satisfaccion en el trabajo que pone en el
centro de la discusién de la productividad a la persona. EI desempefio de excelencia esta
vinculado con el bienestar de la persona en el puesto de trabajo. La realizacién personal
esta vinculada con el bienestar. En el caso de la libreria infantil “Corre Como el Viento”
nos proponemos observar, a través de los datos recolectados, si la realizacion personal y
el bienestar personal en el trabajo de la Empresaria tienen una correlacion positiva con el
desarrollo visiblemente exitoso de la empresa.

Finalmente, es abordada la situacion de los emprendedores en Argentina como un ambito
propicio que refiere a ambas problematicas.

En definitiva, si este trabajo logra redefinir y realizar intelecciones novedosas del campo
bienestar/satisfaccion en el trabajo que aporten a visualizar y mejorar practicas de la
puesta en forma de los emprendimientos, colaborara también en mostrar posibles caminos
de la mejora del trabajo en Argentina.

La lectura de articulos y autores impulsa el establecimiento de una serie de interrogantes
que serviran para abordar el caso:

¢ Qué factores resultan decisivos en los emprendedores de Argentina a la hora de elegir el

tema, rubro o negocio de su emprendimiento?
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¢En qué medida estan relacionados los rubros elegidos con lo que los emprendedores
saben o lo les interesa?

¢ Es relevante para los emprendedores encontrar sentido en su trabajo cotidiano?

¢Como afecta la importancia del negocio elegido en su motivacion, compromiso,
satisfaccion y bienestar?

¢Como afecta la eleccion de un tema importante para ellos o no en la perdurabilidad del
emprendimiento o en su éxito comercial?

¢Ofrece la realidad economica Argentina de hoy posibilidades para que los

emprendedores pongan en juego su vocacion?

A partir de estos interrogantes es que podemos establecer los siguientes objetivos para
este TFM.

1.3.1 EIl Objetivo Principal
Examinar la correlacion entre el sentido que tiene para una emprendedora su

emprendimiento y el éxito de la gestién comercial/empresarial del mismo.

1.3.2 Objetivos especificos
Indagar en qué medida la emprendedora se guia por la vocacion a la hora de iniciar un

emprendimiento.

Establecer en qué medida la emprendedora establece un nexo entre su vocacion y la
posibilidad de realizar una tarea rentable que sirva en la sociedad en la que vive (encontrar
una amalgama deseable entre lo que les gusta y el fin econémico)

Indagar, en aquellos casos en que los emprendedores llevan adelante un emprendimiento
pleno de sentido para ellos, en qué medida este aspecto resulta decisivo para el éxito del
emprendimiento.

Examinar qué procesos llevan a cabo los emprendedores antes de iniciar un
emprendimiento de tal manera de poner en forma el proyecto.

Verificar si la vocacion de la emprendedora resulta relevante para la satisfaccion del
cliente.

Verificar si la vocacion de la emprendedora resulta relevante para la satisfacciéon y un
mejor desemperio del colaborador.

Relacionar lo observado en el trabajo de campo con la bibliografia utilizada con el fin de

revisar, ratificar o rectificar conceptos y establecer nuevas conceptualizaciones.
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2 MARCO REFERENCIAL PARA EL ABORDAJE CONCEPTUAL

2.1 DEFINICION DEL OBJETO DE ESTUDIO

Este TFM aborda a la libreria infantil “Corre Como el Viento” con una estrategia de
investigacion basada en métodos cualitativos, enfocando en dos objetos de estudio:

Objeto de estudio primario: Las circunstancias en que la libreria infantil "Corre Como el
Viento" se constituy como empresa la manera en que se hizo y los motivos personales y
circunstancias que llevaron a la emprendedora a hacerlo. (En adelante “Etapa
Emprendedora/Emprendimiento”)

Objeto de estudio secundario: De manera secundaria se realizard un analisis general de
la evolucion de la empresa como tal (En adelante “Etapa Empresaria/Empresa”)

El analisis de la “Etapa Emprendedora/Emprendimiento” se llevara a cabo indagando las
cuestiones subjetivas de Silvana Maculan que se pusieron en juego para llevar adelante
un emprendimiento donde antes no lo habia. Todo se hara desde la perspectiva subjetiva
de la emprendedora.

Si analizamos la “Etapa Empresaria/Empresa” es para encontrar en lo observado en la
actualidad las consecuencias de practicas emprendedoras ajustadas o no lo prescrito por
los autores en el marco conceptual. De esa manera podemos colegir si lo enunciado por
el emprendedor se verifica 0 no y en que medida lo hace en lo propuesto por los autores
citados.

Este Trabajo Final de Maestria pretende explorar la correlacion entre el Bienestar y
Satisfaccion en el trabajo de la emprendedora y el éxito de un emprendimiento.
Consideramos un emprendimiento exitoso a aquel que ha perdurado 5 o0 més afios y que
se haya transformado en empresa. La Libreria “Corre Como el Viento” lleva 9 afios en el
mercado y cumple largamente este requisito.

En primera instancia se tomaran en cuenta autores que describan las caracteristicas
esenciales para que un producto o servicio sea competitivo en el mercado de bienes y

Servicios.
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En segunda instancia se indagard en la obra de autores que analizan las caracteristicas
econdmicas Yy sociales de la Argentina de hoy y las competencias que esto exige a los
emprendedores
Finalmente se abordaran autores que relacionan el bienestar y satisfaccion en el trabajo
con la productividad.

De la interrelacion de los autores y la integracion en una perspectiva propia del
Maestrando se establecera el marco conceptual desde el que se realizara la recoleccion de

datos (Entrevistas en profundidad y observaciones de campo)

2.2 AUTORES

2.2.1 Referencias economicas y sociales de la CEPAL para caracterizar el
emprendedorismo “femenino” y “latinoamericano”
La Comisién Economica para América Latina y el Caribe (CEPAL) es el organismo

dependiente de la Organizacion de las Naciones Unidas responsable de promover el
desarrollo econdmico y social de la region. Se fund6 en 1948 y coordina las acciones de
promocion de dichos desarrollos y refuerza las relaciones econémicas de los paises entre
si y con las demas naciones del mundo.

Del amplio universo del emprendedorismo caracterizado, en este caso a la vez, como
“femenino” y “latinoamericano” (argentino) utilizamos las conceptualizaciones centrales
a manera de convencion, de tal manera de establecer los conceptos fundamentales que se
investigaran relativos al emprendedorismo en este TFM.

Definimos asi, en primera instancia al/la emprendedor/a “Los y las emprendedores son
individuos que comienzan nuevas empresas y son cruciales para el crecimiento y
desarrollo de los paises. La habilidad emprendedora consiste en la capacidad de una
persona de identificar y aprovechar oportunidades que le permitan iniciar un
emprendimiento. La o el fundador de un emprendimiento lleva a cabo sus iniciativas
haciendo uso de su conocimiento, experiencia, red de contactos, recursos economicos u
otros activos necesarios, ya sea que estén bajo su control o tenga que acceder a ellos por
otros medios” (CEPAL, 2010)

Respecto a la actividad emprendedora CEPAL sitUa las siguientes referencias
“Diferentes estudios (Kantis, 2004; Fayole y Bruyat, 2002) sefialan que los economistas
han tendido a aproximarse al tema de la creacidén de empresas desde una vision centrada

fundamentalmente en el rol del emprendedor (el qué), las ciencias humanas ponen su
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énfasis en los aspectos personales (quién y por qué), mientras que las ciencias
administrativas y de gestion se han centrado en el proceso (el cdmo). Como sefialamos
anteriormente, todas estas corrientes tienen presente la figura del varén a cargo de un
emprendimiento, sus capacidades para asumir riesgos, tolerar la ambigiiedad y
turbulencia de los mercados, sus habilidades, motivaciones, caracteristicas y formas de
gerenciar” (CEPAL, 2010)

Este TFM se aborda primariamente desde las ciencias humanas poniendo en el centro “el
quién y el por qué” (la emprendedora/empresaria y su historia, sus fundamentos) Se
complementara el abordaje analizando “el qué” y “el como” para dar una vision integral
del caso. Este abordaje particular puede observarse como innovador considerando el
déficit de andlisis de la situacion especifica de las mujeres como emprendedoras:

“Hasta el momento la situacion y caracteristicas particulares y distintivas de las mujeres
emprendedoras ha sido poco explorada en la region, en parte debido a su escasa
participacion dentro de actividades productivas y por otra parte, porque la mayoria de los
estudios sobre el tema enfocan su atencidn en aspectos referidos a los procesos (el cémo)
y a las caracteristicas de las empresas en si mismas (tamafio, sector, productividad, grado
de innovacion), sin tener en cuenta las especificidades de género” (CEPAL, 2010)

Nos resulta Gtil en el presente TFM la caracterizacion exacta de lo que CEPAL define
como “Microempresa’:

“Si bien desde el punto de vista economico, no resulta facil definirlas, en principio
podemos afirmar que no es simplemente una empresa incipiente de pequefio tamafio
(medido en la forma tradicional de ventas o0 mano de obra ocupada). Un micro
emprendimiento implica la deteccién previa de un nicho de mercado digno de ser
explotado. A su vez, ese nicho deberia responder casi siempre a una innovacion
(tecnoldgica, de comercializacion o de servicios) que la o €l emprendedor debe saber
cémo explotar” (CEPAL, 2010)

“Corre Como el Viento” debe ser analizado como un microemprendimiento toda vez que
en su camino emprendedor Maculldn detectd un nicho de mercado digno de “ser
explotado” y su abordaje resulta innovador como Servicio.

Respecto de la descripcion del microemprendimiento “medio” la publicacion sefiala.
“En general, las actividades micro empresariales se alejan de las caracteristicas propias
de una empresa: son mas informales, discontinuas, ligadas a la supervivencia, flexibles,
con escaso reconocimiento pablico, cuentan con propdsitos maltiples y cambiantes, estan

sujetas a procesos de declinacion y cambio de actividad. En la mayoria de los casos, son
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empresas de pequefia escala, ubicadas en el &mbito urbano o rural, con bajo nimero de
trabajadores, de naturaleza privada, de propiedad individual o asociativa, con escaso
capital —originado en ahorros personales o familiares— con incidencia, en ciertos casos,
en el trabajo familiar, que producen bienes de consumo o prestan servicios en el medio
de su radicacion” (CEPAL, 2010)

2.2.2 Autores que describen las caracteristicas esenciales para que un producto o
servicio sea competitivo en el mercado de bienes y servicios
Drucker (1999) sostiene que el desarrollo de las potencialidades de las personas es el pilar

del crecimiento de las organizaciones. Por otro lado, propone que el énfasis del trabajo
con uno mismo es estimular las fortalezas y no concentrarse en mejorar las debilidades.
En otras palabras centrarse en la persona y su potencial. El autor establece que es una
pérdida de tiempo concentrarse en mejorar areas de baja competencia. Es importante, en
el caso de los emprendedores que un adecuado analisis de sus fortalezas les permita elegir

el emprendimiento adecuado.

Michael Porter es un economista reconocido mundialmente, Profesor en la Escuela de
Negocios de Harvard que dedicé la mayor parte de su obra a estudiar la estrategia
corporativa en general y la ventaja competitiva en particular.

Porter (1995) describié la estrategia competitiva, como las acciones ofensivas o
defensivas de una empresa para crear una posicion defendible dentro de una industria.
Estas acciones son la respuesta a las cinco fuerzas competitivas que el autor indica como
determinantes de la naturaleza y el grado de competencia que rodeaba a una empresa.
Las 5 fuerzas de Porter son:

Poder de Negociacion de los clientes.

Poder de Negociacion de los proveedores.

Amenaza de nuevos competidores entrantes.*

Amenaza de productos sustitutos.?

Rivalidad entre los competidores.

' En el trabajo de Porter Citado en la pagina 46 de este TFM los llama nuevos participantes

2 En el trabajo de Porter citado en la pagina 46 de este TFM los llama sucedaneos
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Porter (1995) establece dos tipos basicos de ventaja competitiva para enfrentar estas 5
fuerzas. La primera es el liderazgo por costos. La segunda ventaja competitiva es crearle
al producto o servicio algo que fuera percibido en toda la industria como unico. La
diferenciacion se consideraba como la barrera protectora contra la competencia debido a
la lealtad de marca, la que como resultante deberia producir una menor sensibilidad al
precio. Diferenciarse significaba sacrificar participacion de mercado e involucrarse en
actividades costosas como investigacion, disefio del producto, materiales de alta calidad

o incrementar el servicio al cliente.

Steven Johnson ha desarrollado su carrera estudiando la génesis de la innovacion, en
general y de las ideas en particular. Johnson (2011) establece cuales son las condiciones
que deben ocurrir para que las ideas innovadoras surjan a lo largo de la historia. Johnson
desmitifica la idea del genio solitario que descubre algo inaudito. Las ideas disruptivas
no surgen del individuo solitario y aislado del contexto, surgen de las redes que se
establecen entre las personas y el caldo de cultivo social, cultural, histérico que rodea al
descubrimiento. Aunque su enfoque busca interrelacionar los inventos y sus
interrelaciones a lo largo de la historia de la humanidad, sus intelecciones sirven para
nuestro trabajo. Describe que la innovacion viene de la mano de aficionados, inventores
de garages y pensadores obsesivos, personas normales haciendo cosas extraordinarias.
El autor realiza un exhaustivo andlisis del error o la equivocacion como camino necesario
para el éxito.

Los errores crean un camino que obliga a moverse fuera de la zona de confort y
de las  ideas previas que la han propiciado. Estar en lo correcto mantiene a las
personas en su lugar. Estar equivocado obliga a explorar y a innovar. Las buenas
ideas surgen en entornos que contienen una cierta cantidad de ruido y error. Un
simple error pasa a ser un error inteligente cuando la necesidad de evitarlo

conduce hacia un analisis y aprendizaje autocritico. (Johnson, 2011)

2.2.3 Autores que analizan las caracteristicas economicas y sociales de la Argentina
de hoy y las competencias que esto exige a los emprendedores
Maria José Canals fue Directora Ejecutiva del “Centro Emprendedor Gen 21” de la

Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de Buenos Aires. Es también
Profesora de la materia Sistemas Administrativos en la misma Facultad.

Acerca de la actualidad de los jovenes emprendedores en Argentina, sefialo:
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“Emprender es la llama que nos permite ir de la visualizacion a la accidén para poder
concretar ese suefio. Quién desea fuertemente alcanzar su objetivo, pone toda su energia
en ello y logra transmitir a otros las ganas por alcanzar la meta. EI emprendedor busca
dejar una huella que lo sobreviva, que sea imborrable y que lo haga permanecer en el
tiempo” (Canals, 2018)

Ya nos hemos referido al “efecto parripollo” expresado por Santiago Bilinkis,
emprendedor y consultor de emprendedores. Sus propuestas se centran en la innovacién
como principal caracter diferencial para que un emprendimiento sea exitoso.

Al igual que Porter, es terminante a la hora de sefialar la importancia de diferenciarse de

otros emprendimientos.

2.2.3 Autores que relacionan el bienestar y satisfaccién en el trabajo con la
productividad
Guy Kawasaki es conocido como especialista en informética y marketing. Sin embargo,
plantea la estrategia en diversas dimensiones, dedicandose de manera especifica a guiar a
emprendedores. Se ha convertido en el difusor de las bondades del emprendimiento,
intentando hacer que el mundo vea las nuevas ideas y las tecnologias como algo universal.
Segun su perspectiva, hay cinco cuestiones ineludibles que todo emprendedor tendra que
solventar sin embargo nos concentraremos en la primera: El sentido.

El principal motivo para emprender un negocio es crear algo con sentido,

desarrollar un producto o servicio que haga del mundo un lugar mejor. Por eso, tu

primera tarea sera decidir como puedes crear algo con sentido.

La primera tarea consiste en dilucidar cbmo generar un sentido con el nuevo

producto o servicio y fundamentar sobre él la organizacion que pretende crearse.

El sentido brota cuando el producto es capaz de mejorar la calidad de vida de sus

usuarios y, con ello, el mundo en que vivimos.

El sentido no tiene nada que ver con el dinero, ni tampoco con el

poder o con el prestigio. Ni siquiera tiene que ver con crear un entorno

de trabajo divertido. Entre los significados de “sentido” encontrariamos:

* Hacer del mundo un lugar mejor.

* Mejorar la calidad de vida.

* Enmendar una terrible injusticia.

« Evitar que se acabe algo bueno.
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Tener objetivos como éstos serd una gran ventaja a medida que avanzas por el
duro camino que tienes por delante. Si das una respuesta negativa a esta pregunta,
puede ser que consigas alcanzar el éxito pero te sera mas dificil porque, querer
crear algo con sentido, es la motivacion mas poderosa que existe. A mi me costo

veinte afos entenderlo (Kawasaky, 2006)

Ken Robinson es un educador britanico y su abordaje no es sobre el ambito laboral
exclusivamente sino sobre toda la cotidianeidad del ser humano.

Robinson (2012) diferencia con claridad los conceptos de aptitud y de habilidad. El
primero de ellos es el talento con el que se nace, el segundo es el talento que poco a
poco se desarrolla en el individuo. Para el autor el talento es una aptitud natural’ que
todo el mundo posee, cada uno en formas distintas.

‘Para mi resulta obvio que el talento humano es enormemente diverso y rico, s6lo hay
que mirar alrededor de uno mismo’ (Robinson, Equipos y Talento, 2010)

Robinson avanza un paso mas alla de los que lo precedieron (aqui es donde hace su
aporte fundamental) y establece que la pasion acerca de un tema es el diferencial a la
hora de alcanzar la excelencia en el desempefio. A la vez esa excelencia se alcanza con

lo més intimo de una persona, lo que mas lo diferencia de otra.

La actividad de Dave Ulrich se refiere al ambito corporativo pero su aporte es
especialmente relevante pues profundiza especialmente la motivacion de la persona en el
trabajo.

Ulrich (2010) establece que los empleados que encuentran sentido y un propdésito superior
a su trabajo mejoran radicalmente su performance en las organizaciones. Podemos
extrapolar este sentido y proposito al ambito de los emprendimientos. La importancia que
Ulrich le asigna al sentido y a encontrar un proposito en las organizaciones es analogo a
lo que pensamos es relevante en los emprendimientos. EI emprendedor que encuentre un

“por qué” o un “para qué” que d¢ sentido o contextlie su labor cotidiana con una finalidad

superior o trascendente sera més efectivo en su dia a dia de trabajo.

Saber lo que queremos define nuestra misién personal, valores e identidad, que a
su vez determinan nuestros comportamientos diarios. Saber lo que queremos nos

da una definicion clara de éxito y la capacidad de ser resilientes en la busqueda de
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esa expectativa. Sin saber lo que queremos, otros pueden definir nuestros deseos
y tomar decisiones por nosotros, a menudo no en nuestro mejor interés personal o
en armonia con nuestros valores.

Para poder explorar que es lo que gqueremos debemos hacer un trabajo que no es
sencillo pues estamos determinados por nuestras experiencias pasadas.
Conocernos a nosotros mismos. Lo que queremos proviene de nuestros intereses,
pasiones y fortalezas. Esta autoconciencia proviene de hacernos preguntas como:
¢Qué problemas me gusta resolver? ;Qué haria si me garantizaran tener éxito?
¢Qué me emociona y me da energia para el dia? ;Qué soy bueno haciendo? Al
conocernos a nosotros mismos, creamos una identidad personal: una por la que
los demas nos conocen, que indica como interactuamos con ellos y que da forma
a nuestras acciones. También debemos reconocer nuestras limitaciones a través
de una autoevaluacion honesta para que nuestras aspiraciones estén al alcance.
Estaba asesorando a un joven que compartia que su aspiracion era ser tan rico
como Bill Gates y salir con Christina Aguilera. Estaba momentaneamente
desencantado por mi franqueza de que estas esperanzas podrian estar (mas que un
poco) fuera de su alcance. Necesitaba educar sus deseos. La conciencia personal
nos permite tomar decisiones realistas sobre lo que queremos, lo que lleva a la
realizacion potencial en lugar de una decepcion casi segura.”

Definir el éxito personal. Definir el éxito aclara lo que se quiere y lo que se quiere
define el éxito. El éxito es una preferencia inherentemente personal que varia
segun la persona y el tiempo. Al definir el éxito al saber lo que queremos,
reconocemos las muchas dimensiones del éxito. Esas dimensiones incluyen logros
profesionales, pero también estar cerca y disponible para la familia y cuidarse a
uno mismo. (Ulrich, The RBL Group, 2018)

Teresa Amabile, psicdloga y docente de la Escuela de Negocios de Harvard, lleva 45 afios
investigando la creatividad, exhibiendo la que es a su criterio la clave que hace que las
personas se sientan mas satisfechas con sus vidas.
Contrario a lo que indica la sabiduria popular, la satisfaccion en la vida no esta
vinculada a lo que hacemos en nuestro tiempo libre, cuando podemos ser

"nosotros mismos".
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Esta asociada a un componente muy especifico del horario laboral: la posibilidad
de aplicar la creatividad en nuestras carreras.

Los académicos en psicologia del comportamiento organizacional suelen definir
la creatividad como la produccién de ideas nuevas y apropiadas.

"Nuevo" quiere decir que tiene que ser diferente a lo que ha hecho antes y
"apropiado" significa que de alguna forma tiene que ser (til o valioso o dirigido a
un objetivo.

Un descubrimiento reciente es que la creatividad no es algo exclusivo de la
persona: es de la persona en interaccion con su ambiente.

Otro descubrimiento importante es que a todas las edades en general las personas
estan mas satisfechas con sus vidas si sienten que tienen trabajos que requieren de
creatividad.

Lo interesante es que la satisfaccion no se correlaciona con cuénta creatividad
sienten que aplican en sus actividades extra laborales.

Es el trabajo lo que produce la mayoria de su satisfaccion creativa y eso aplica a
la gente joven, a la que esta mas avanzada en su carrera e incluso la que esta
retirada.

Los jubilados se sienten mas satisfechos con sus vidas si creen que tuvieron la
oportunidad de ser creativos a lo largo de su vida laboral.

¢Y por qué la creatividad resulta tan crucial para la satisfaccién personal?

No creo que nuestra investigacion actual pueda responder a esta pregunta, pero si
tengo datos de mis trabajos previos, que fueron resumidos en mi libro “The
Progress Principle”

La creatividad no es necesariamente facil y divertida. De hecho, usualmente es
muy complicada, pero la gente obtiene una cantidad enorme de satisfaccion tras
resolver un problema complejo de una forma creativa o tras inventar una idea
nueva, incluso si el camino fue dificil.

Incluso hay gente que lo encuentra mas gratificante si el camino fue mas
dificultoso.

Otro motivo es que ven muy satisfactorio tener que desafiarse y sacar sus mejores
habilidades o incluso desarrollar nuevas para solucionar el problema.

Les hace sentir que toda su mente esta profundamente comprometida con la idea

gue estan intentando crear.
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Y creo que la tercera razén es que el trabajo creativo, debido al intercambio de
ideas, puede permitir a las personas involucrarse con sus colegas de una manera
muy profunda y significativa. EsS como intentar resolver un acertijo juntos.
(Amabile, 2019)

La necesidad humana de ser creativos, incluso en situaciones adversas, resaltada por
Amabile exalta también la necesidad de movimiento. La creatividad y la satisfaccién
humana consecuente no son en la pasividad. En este punto podemos encontrar razones

personales y no econdmicas para que los emprendedores emprendan.

Los trabajos de Simon Sinek se centran mayoritariamente en organizaciones ya
consolidadas. Sin embargo, su concepcion de la obtencidn de un proposito para resultar
mas productivo en el trabajo es absolutamente trasladable al caso de los emprendedores.
"Imagina un mundo en el que la gran mayoria de nosotros nos despertamos inspirados,
nos sentimos seguros en el trabajo y volvemos a casa plenos (fullfiled) al final del dia"
(Sinek, 2017)

La cita que estd més arriba puede ser aplicable tanto a un emprendedor como cualquier
trabajador en relacion de dependencia en una organizacion productiva.

El sentido de propdsito, el sentido de estar en un &mbito de trascendencia es vital para la
obtencion de resultados de excelencia. El autor trabaja, al igual que Ulrich, el “sentido”
y el “por que” como relevantes para un desempefio de excelencia. Sin embargo es
importante mencionar, para avanzar en el analisis, la diferencia que el autor menciona
entre felicidad (“happyness”) y plenitud (“fullfiled”). La plenitud expresa la satisfaccién
relacionada a un logro. Incluso la satisfaccion es mayor en tanto el logro es alcanzado a
pesar de dificultades o contratiempos.

Santiago Bilinkis (2019) describe el impacto de las nuevas tecnologias sobre el trabajo y
la vida cotidiana. Propone, a la vez, estrategias para que la situacion deje de ser una
amenaza y se constituya en una oportunidad.

El autor se refiere a la “trampa de la pasion”. Menciona que muchas veces los autores
suelen referirse a la pasion como fundamental en los emprendimientos. Dice que es
condicion necesaria pero no suficiente.

Segun Bilinkis la pasion “es esencialmente emocional” “Resulta una base demasiado

endeble y cambiante sobre la cual construir un proyecto de vida”
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La razén mas importante, mas profunda: cualquier gran meta que te propongas en
la vida, sea arrancar un emprendimiento, componer una épera, jugar al futbol en
primera o0 encontrar la cura para el cancer, implica un largo proceso, subir una
cuesta empinada, llena de tareas tediosas carentes de todo tipo de pasion”

Un el propdsito tiene también un componente emocional clave pero se apoya
sobre un basamento racional mucho mas solido es mucho mas estable y
dificilmente cambié demasiado a lo largo de una vida. (Bilinkis, Guia para

sobrevivir al presente, 2019)

2.3 PERSPECTIVA PROPIA

2.3.1 Generalidades
Elaboramos un trabajo en el que estamos investigando de que manera el bienestar de la

persona en el trabajo es importante en el logro de objetivos y resultados. Lo hacemos en
el ambito de los emprendedores en la Republica Argentina. Examinamos que los autores
avalan esta relacion positiva (correlacion). Sin embargo, cada uno lo hace desde una
perspectiva propia enfatizando ciertos aspectos. Encontramos entre ellos convergencias
y divergencias.

Para elaborar la perspectiva propia desde la que abordaremos la investigacion
puntualizaremos una serie de temas que se destacan en el marco conceptual. Desde esta
perspectiva es que revisaremos el caso de la Libreria “Corre Como el Viento” para
verificar si estas competencias y capacidades que los autores mencionan como relevantes
se pusieron en juego en el emprendimiento qué antecedié a la empresa tal cual la

conocemos hoy en dia.

2.3.2 Lo distinto como Valor
La obtencion de valor econdémico es el fin tltimo de las empresas privadas. El analisis de

las ciencias de la administracion ha relacionado mas recientemente este concepto a la
generacion de valor no sélo econémico. Se agregan otras variables y perspectivas.
Destacamos, por lo tanto, en este trabajo la importancia de generar valor para el cliente
externo y para el cliente interno (colaborador) En el presente trabajo final de maestria nos
concentraremos en dos autores clasicos Porter y Drucker. La ventaja competitiva (Porter)

a la que nos hemos referido en el marco teorico establece que la diferencia es importante
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a la hora de obtener un resultado. La diferencia que importa es la que distingue a la
empresa de su competencia.

La que el cliente percibe como decisiva a la hora de elegir ese producto o servicio. Si
investigamos cuan necesario es el bienestar subjetivo para la obtencion de resultados es
porque la obtencion de resultados positivos es cada vez mas dificil de conseguir en el
contexto actual de competencia y globalizacion. Debemos que examinar en el caso de la

Libreria “Corre Como el Viento”, por tanto, esa diferencia que hace a su servicio exitoso.

De Drucker destacamos la importancia de reforzar las fortalezas de la emprendedora y la
pérdida de tiempo qué significa tratar de cambiar los aspectos negativos de las
competencias de la emprendedora. Siendo probablemente uno de los activos mas valiosos
el tiempo, resulta importante no desperdiciarlo en cambiar algo que resulta dificil de
cambiar. Consideramos por lo tanto que es méas productivo concentrarse en desarrollar
las fortalezas sean estas observables en el presente o potenciales. Relacionamos también
en este punto a Robinson que destaca la diferencia como valor econdmico o general en
un sentido empresario pero también en un sentido personal para el que lleva adelante la
tarea. Robinson destaca que lo que es diferente en una persona y que a ella le apasiona y
que a la vez tiene habilidad en su realizacion es un valor para la persona y por propiedad
transitiva lo sera como valor en el sentido empresarial.

En el mismo sentido que estos autores, Santiago Bilinkis exalta la importancia de
diferenciarse. Su aporte fundamental y relevante en este punto es que su produccion se
refiere a un &mbito circunscripto a los emprendedores en la Republica Argentina. Lo

Ilama "evitar el efecto parripollo”, al que ya nos hemos referido.

2.3.3 Lainnovacion, la creatividad y la génesis de las ideas que marcan la diferencia

Habiendo establecido la importancia de la diferencia en el contexto competitivo actual
destacamos que la innovacion y la creatividad son las principales constructoras de aquella
diferencia que nos da una ventaja competitiva.

La mayoria de los autores resalta la importancia de la innovacion para el éxito del
emprendimiento. Se evaluard, por tanto, la existencia de dos posibilidades de innovacion:

que el tema del emprendimiento sea innovador o, en su defecto, que una caracteristica o
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un rasgo del producto o del emprendimiento innovadores o creativos aporten una ventaja
competitiva si se lo compara con otros de la competencia.

Destacamos la innovacion y la génesis de las ideas segun el abordaje de Steven Johnson.
Nos concentramos, dentro su pensamiento, en dos de sus ideas centrales respecto de la
innovacion.

La primera es la de la actividad. Sefiala el autor que es importante no temer equivocarse.
Establece, tal cual lo hacen actualmente muchos autores, que el error o la equivocacion
es una parte imprescindible del aprendizaje. Sefiala también que hay distintos niveles de
innovacion
(Johnson, 2011)"Son aficionados, inventores de garages y pensadores obsesivos personas
normales haciendo cosas extraordinarias. Lo que tienen estos pioneros también es que
desatan una increible reaccion en cadena de ideas"

Es por ello que destacamos también en sus ideas que la innovacion y la creatividad se
dan en un contexto de relacion entre las personas.

Amabile segun hemos visto destaca también lo relacional en la génesis de las ideas y la
importancia de un trabajo continuo y dentro de un contexto.

Al igual que Johnson destaca la actividad o el hacer como constructores de creatividad
"le puedo decir, primero que nada, que sentird que es mas facil ser creativo en algo que
sea activo y que disfrute haciendo. Es decir, no puede ser mirar televisién, porque no creo
que exista una forma creativa de mirar television." (Amabile, 2019)

Elegir el &mbito de los emprendedores para observar la génesis de las ideas innovadoras
y creativas es solidario con las construcciones de Johnson y Amabile. Estos destacan
la necesidad de tener libertad de configurar un campo de accion por parte de quien
pretende ser creativo e innovador. Podemos decir que, a diferencia del empleado en
relacién de dependencia, el emprendedor debe configurar su propio campo de accién. En
términos de los autores debe ser mas activo y esto mas alla de implicar un mayor trabajo
implica también una mayor posibilidad de creatividad, realizacion y conexion entre lo

que el emprendedora hace y lo que desea.

2.3.4 El Sentido en el trabajo. “La felicidad” y “Un propo6sito”
Es importante para conseguir resultados en un emprendimiento que el mismo ofrezca un

producto o un servicio que sirva a la comunidad en la que esta inserto. A ello llama

Kawasaki que el producto tenga un sentido. Teresa Amabile sefiala que tiene que ser algo
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nuevo es decir diferente a algo anterior y apropiado en un sentido utilitario. En estas
perspectivas Amabile y Kawasaki sitlan una motivacion externa al emprendedor.
Nosotros nos concentraremos en tratar de encontrar una motivacion interna profunda
significativa que permita o tenga un punto de encuentro con aquella motivacion externa.
Como vimos anteriormente Robinson exhibe a la pasion como motor de la motivacion
enddgena. Propone ir en busqueda de una vocacion para la cual se posea aptitud. La
conjuncién de ambas es la clave del desempefio de excelencia.

Robinson destaca la pasion como motor. Sin embargo Bilinkis sefiala a la pasion como
una trampa y se refiere en cambio a tener “un propdsito”. El proposito como ya hemos
mencionado es una competencia que permite al emprendedor sostener el emprendimiento
mas alla de las dificultades que habitualmente se encuentran en el camino.

Ulrich y Sinek usan términos similares a Bilinkis. Ya nos hemos referido a ellos. Ulrich
pone en el centro de la escena al concepto “Why”. Sinek también hace referencia a “Why”
pero va un paso mas alla diferenciando “happiness” de “fulfillement” tal como Bilinkis
diferencia pasion de proposito. Establecido el concepto de fulfillment, Sinek avanza un
poco mas alla y lo relaciona con el proposito (pourpouse) que esta detras del trabajo que
la persona hace. Si en este contexto (una conexion entre el propdsito de la persona y el
proposito externo) se aplican recursos y talento se encuentra la inspiracion.

Sinek y Ulrich, de esta manera, relacionan la motivacion interna con aquella externa que
sefialamos en la produccién de Amabile y Kawasaki, complementandose para permitir un

abordaje integral del Caso de la Libreria “Corre Como el Viento”.

2.3.5 Para qué o para quien trabajar (Ulrich, Sinek y Jobs).
"Si no trabajas por tus suefos, alguien te contratara para que trabajes por los suyos” (Jobs,

2005)

La propuesta de Steve Jobs alentaba a los a los graduados a poner en forma y tener en
cuenta sus suefios como centro del ejercicio profesional futuro. En sintonia con las
propuestas de Ulrich y Sinek establecia una relacion estrecha entre el “saber que quiero”
y perseverar en ello como una garantia de éxito en el campo laboral. Bilinkis establece
gue un proposito adecuado y claro es mas duradero y mas racional que solo apasionarse.
Cada uno a su manera establece la importancia de darle un lugar preponderante a su

persona en la configuracion de su ambito de trabajo. Es en la puesta en forma y el posterior
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desarrollo de un emprendimiento que se pueden ver todas estas variables. El emprendedor
trabaja para si mismo y va a ser mejor remunerado econémica y emocionalmente si el
emprendimiento es exitoso. Asimismo, sera el mas desdichado si el emprendimiento
fracasa. Es el ambito emprendedor por lo tanto el mas adecuado para observar lo
explicitado por todos los autores respecto a la relacion que tiene una persona con su
trabajo.

Maria José Canals sefiala el concepto que mejor condensa y explica sus afios trabajando
en la puesta en forma de emprendedores "Los emprendedores quieren dejar una huella
mas alla de lo econémico"

Sinek llega desde su perspectiva a una sentencia muy parecida. “Para ser innovadores, no
podemos mirar lo que otros han hecho. La idea de trazar un camino es que antes no habia

ningin camino.”
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3 PRESENTACION DEL CASO DE LA LIBRERIA INFANTIL “CORRE COMO EL VIENTO”

3.1 LA LIBRERIA

3.1.1 Un Proyecto Personal

La Libreria “Corre Como el Viento” es un emprendimiento llevado a cabo por Silvana
Maculan, argentina, en el afio 2011. El proyecto nace de un anhelo de Silvana que es una
ferviente y apasionada lectora y amante de los libros. Silvana, viene de una familia de
emprendedores italianos. Su abuelo y su padre establecieron, apenas llegaron a nuestro
pais, una empresa de distribucion de articulos de limpieza. Por otra parte, son los
creadores de la fibra plastica para hacer cepillos para pisos con cerdas en vez de simple
paja como se hacian hasta entonces.

La tradicion familiar forjo en Silvana Maculan una personalidad que “busca que hacer”
“Por eso te digo, todavia me sorprende la palabra emprendedor. Emprender es inherente
al hombre. Desde hace algunos afios todo el mundo habla del emprendedor como si fuese
algo nuevo y es un pais fundado por gente emprendedora. Cualquier persona en su ser es
emprendedora de lo que sea. Es la esencia de cualquier persona que quiere salir adelante*
(Maculan, 2020)

Que el espiritu emprendedor de Silvana la haya llevado a establecer una libreria para
nifios estd doblemente determinado por su pasion por los libros y la lectura y porque, a la
fecha del establecimiento de la libreria, sus hijas estaban en su primera infancia. Silvana
durante ese periodo explor6 materiales de lectura para nifios con el fin de estimular y

establecer el habito de la lectura en sus hijas.

3.1.1 ElBarrio
La Lucila es una localidad del partido de Vicente LApez, en la zona norte del Gran

Buenos Aires, Provincia de Buenos Aires. Limita con la localidad de Olivos al oeste y
sur, Martinez al norte y el Rio de la Plata al este.

La Lucila tiene una superficie de 1,84 km2 y una poblacion de 12.222 habitantes, lo que
la convierte en la localidad menos poblada de Vicente Lopez. Administrativamente, el
partido de Vicente Lopez fue declarado ciudad en 1939, por lo que La Lucila constituye

a los fines catastrales un barrio.
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El Barrio donde se encuentra la Libreria “Corre Como El Viento” es de casas bajas y,
en su mayoria, de nivel socioecondmico ABC1. Solo el 2. 4% de los habitantes del Partido
de Vicente Lopez tiene sus necesidades basicas insatisfechas 3que contrastan con el resto
del pais que supera el 12%. Aunque la tranquilidad reina en ese barrio hay un muy buen

movimiento comercial apto para emprendimientos.

3.1.2 Laubicacion estratégica
La Libreria se encuentra ubicada en Debendetti 711 de la localidad de La Lucila. Aunque

Debenedetti no es avenida, es una calle con comercios diversos y movimiento de
personas. La estacion La Lucila del Ferrocarril Mitre estd a escasos 120 metros de la
libreria y el regreso de gran cantidad de trabajadores a sus casas permite que los mismos
transiten el frente de la libreria entre las 17 y las 19 hs.

Por otro lado, tanto la propietaria de la libreria como su colaboradora viven a menos de
500 metros de la libreria. Esta situacién es de particular importancia al efecto de
economizar recursos humanos toda vez que ambas tienen hijos en edad escolar y

responsabilidades familiares.

3.1.3 Lalocacion y el ambiente fisico
La libreria esta situada en un local alquilado, ambientado especialmente en madera e

iluminacion calida, para logar una conexion con los clientes y que estos encuentren un
ambiente acogedor que facilite el clima de lectura. Existe la posibilidad de acceso facil a
los libros y un espacio de lectura que invita a los interesados a pasar un buen momento
aunque no compren libros.

La vidriera, sobriamente iluminada, exhibe los ultimos libros publicados. Mas atras se
acomodan el resto de las publicaciones, existiendo un lugar diferenciado para libros de
adultos, algunos de ellos “Best Sellers” traidos a pedido de los clientes, que
complementan la oferta de libros infantiles.

Generalmente hay una sola persona de atencion al publico (se alternan la propietaria y su
colaboradora) aunque los sabados (horario hasta las 14 horas) y épocas de mucho trabajo

estan las dos juntas trabajando a la par.

3 Fuente INDEC. Anexo Documental pagina 81
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La ubicacion, la locacion y el ambiente fisico sumadas a la trayectoria de 9 afios en el
barrio han logrado que “Corre Como el Viento” sea conocida por los habitantes de La

Lucila.

3.1.4 Canales de Difusion y las Actividades Complementarias

29 ¢¢

La libreria tiene una pagina de Facebook, una “tienda nube”, “un Instagram” y una linea
telefénica con Whatsapp para atencion de los clientes como complemento de la atencién
personalizada que tiene en el local. Es un area de poco desarrollo y este poco desarrollo
estd relacionado con la aversion que tienen la propietaria hacia los medios de
comunicacion electronicos. “También tengo la tienda nube. Antes de que pase esto de la
pandemia todo lo que venia por teléfono o internet me quemaba la cabeza. Queria cada
vez tener menos contacto con eso. Entonces tuve el Face abierto un tiempo y hace como
dos afios que no le doy ni bolilla. Son cosas que tuve que volver a usar. Al Instagram
tampoco le daba mucha pelota. A nada de eso le daba mucha pelota. Con esto me tuve
gue amigar de vuelta. “ (Maculan, 2020)

Son importantes, en cambio, las actividades complementarias que se realizan dos veces
al afio con participacion activa del publico. Son presentaciones de libros, teatro de cajas,
talleres (de historieta y de “libro album” por ejemplo), proyecciones de peliculas
infantiles, lectura de cuentos, entre otros. La libreria participa activamente, una vez al
afio, en la “Noche de las Librerias™*

Todas estas actividades aunque constituyen una inversion en tiempo y dinero son

importantes para establecer un vinculo mas estrecho con los clientes.

3.1.5 Aspectos diferenciales del servicio que brinda “Corre Como el Viento”
La atencion personalizada es el primer aspecto a resaltar de la libreria. Tanto la empresaria

como su colaboradora conocen en profundidad a sus clientes. Conversan con ellos,
intercambian ideas, respetan las diferencias respecto del gusto por determinados libros.

La comunicacion es de doble via entre vendedor y cliente. La atenta escucha de quien

4 Jornada Cultural llevada a cabo por el Ministerio de Cultura de la Ciudad de Buenos Aires que
nuclea actividades en todas las librerias participantes. Se realiza una vez al afo.
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vende ha servido a lo largo de los afios para dar forma al corazén del negocio: una
adecuada eleccion de los titulos que forman parte del inventario, competencia que ha
“modulado” la propietaria. El pilar fundamental de esta competencia fue el activo
principal con que se inicid la libreria y es un aspecto esencial en esta investigacion: la
pasion que siente Silvana por los libros y el sentido que tienen para ella. Sobre ese pilar,
el trabajo cotidiano escuchando activamente® a los clientes, le permitié “cincelar” su
gusto e incorporar matices que la constituyeron en una excelente selectora de libros de
calidad. Sobre su capacidad de seleccion que mejora cuanto mas escucha a sus clientes se
ha desarrollado un aspecto clave del negocio como tal.

(Maculan, 2020) No solo vendemos libros. Vender un libro es invitar a una persona
descubrir un mundo. Darle esa misma posibilidad que uno tuvo con los libros,
pasarsela otro. Descubrir algo.... lo especifico de esta libreria es que todo lo que
hay esta seleccionado, es muy especial. VVos entras aca y quienes ofrecen los libros
los conocen. Yo no te vendo el libro que me ofrece la editorial yo te vendo porque
creo que es bueno. La diferencia es esa: que los libros los conocemos, los libros los

elegimos. Yo le saco toda la libreria a la persona.

3.1.6 Los productos que otorgan una diferencia comercial
Dos productos se han destacado durante la existencia de la Libreria: El libro “Pop Up

y el “Libro Album”’

296

La industria del libro en papel se ha visto disminuida a lo largo de los Gltimos afios.
Aunque es un fendmeno que sigue en progreso hay una gran parte del publico adulto que
todavia prefiere el libro en papel, mas alla de la proliferacién de los medios electrénicos
de publicacion de libros. En la industria del libro infantil esto se pone de manifiesto con
mas preponderancia toda vez que la capacidad de abstraccion de un nifio esta todavia en

formacion y su apoyo en lo corpdreo y en el sentido del tacto es mayor que en el de los

> En este caso “escucha activa” se refiere a la habilidad de escuchar no sélo lo que la persona esta
expresando directamente, sino también los sentimientos, ideas o pensamientos que subyacen a lo
que se esta diciendo.

¢ Se aplica a cualquier libro tridimensional, mévil o desplegable

7 Se llama asi a libros donde imagenes y texto se complementan para contar una historia
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adultos. En otras palabras, el “objeto” libro le permite al nifio abordar una realidad
representada por otra persona (el autor) a través de imagenes (libro &lbum) o a través de
objetos en tercera dimension (libro “pop up”) Es después de un determinado recorrido
que los nifios logran la capacidad de abstraccion.

(Piaget, 2013) Con los inicios del pensamiento representativo y sobre todo con los
progresos del pensamiento intuitivo, la inteligencia se vuelve capaz de evocar objetos

ausentes y, por lo tanto, de aplicarse a las realidades invisibles, pasadas y en parte futuras.

3.1.7 La Empendedora/Empresaria
Ya nos hemos referido a los origenes de Maculan cuyos abuelo y padre eran fervientes

emprendedores. Su pasion por los libros y su personalidad emprendedora fueron la base
de todo lo acontecido después. Esas caracteristicas que le son propias forjaron la esencia
del “negocio”. También es importante destacar que existe un cimulo de buenas decisiones
estratégicas puramente comerciales que estan relacionadas con una muy buena gestion
administrativa. Comenz6 el emprendimiento con ahorros propios. Esto obliga a una
administracion austera de los recursos. Una buena negociacion con la propietaria del
local que permite una ecuacion econdmica financiera rentable en una Argentina en
permanente crisis ha resultado clave. Aunque parezca que tom6 una decision impulsiva
fueron esenciales sus razonamientos para llevar su pasion a buen puerto.

(Maculan, 2020)No hice un trabajo técnico pero recorri el barrio y no habia nada.
La Lucila es un barrio chico, no hay librerias. Si en Martinez, si en Olivos... en
ese sentido si lo pensé. O sea soy una persona que se sienta ahi, mira y analiza
que es lo que no hay en el barrio ... Yo hice la libreria esta y después, hace unos
afios, le armé un vivero a mi mama también. No fue un capricho analicé la
situacion. Yo vivo a seis cuadras de aca. Este es mi barrio. Mis hijas tienen sus
amigos por acd... la idea era un poco esa también. La ecuacion era un poco...
toda la vida. Hacer algo propio, que funcione, en mi barrio y que estuviese bueno.
Hay otra excelente decision tomada por Maculan con los resultados a la vista claro esta.

Encontr6 una colaboradora que la complementa y estd alineada con su trabajo v,
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fundamentalmente, comparte su pasion por los libros y le agrega una vision de amante y

conocedora de las artes plasticas.

3.1.8 Lacolaboradora
Mariel Farifia es la colaboradora que esta hace un poco mas de 8 afios con Silvana

Maculan en la Libreria. Orientada a la lectura desde muy pequefia y con inquietudes
artisticas que la llevaron a estudiar artes plasticas encontro en la libreria, que se estaba
por establecer en su barrio, un lugar ideal para trabajar. Preguntada acerca de las razones
que la llevaron a aplicar para el trabajo Mariel contestd: “Estaba estudiando literatura
infantil haciendo un taller con Iris Rivera. Empecé en el 2009, hacia un taller de
ilustracion. Estaba fanatizada con los libros infantiles. .. el “libro adloum”... estaba como
orientada. Llevaron a dos cuadras de casa el Italpark™® (Farifia, 2020)

Esta sintonia permite un trabajo de alta performance con profundidad manifiesta de ambas

(Empresaria y Colaboradora) en el conocimiento del libro infantil.

3.1.9 Los Clientes
Maculan no realiza estudios de marketing o de segmentacion de pablico. Sin embargo, ha

funcionado bien el conocimiento artesanal® de sus clientes. Restringiéndonos a lo
expresado en las entrevistas en profundidad tanto por Maculan como por Farifia podemos

decir que el cliente medio es:

Conocedor de los libros y la literatura
e Interesado en dar un producto de calidad a sus hijos, nietos o nifios de su entorno
e Viveen LaLucila
e Le gusta entablar una relacion mas profunda de lo habitual con la vendedora y
quiere ser especialmente tratado durante la venta.
Mas alla de todas estas tipificaciones del “cliente medio” de la libreria “Corre Como el

Viento” se trata de llegar a todos los publicos posibles. Se registran casos de gente de

8 Ttalpark fue un reconocido parque de diversiones de la Ciudad de Buenos Aires. Cerrd sus puertas
en el afio 1990.

? Lejos de ser peyorativo el concepto artesanal destaca que el estudio de los clientes realizado por
Maculan es tnico e incomparable. No puede ser tipificado y relacionado con otros estudios o
segmentaciones de clientes. El conocimiento de los clientes por parte de Maculan es implicito pero
no por ello menos valioso.
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otros lugares del pais que tuvo una excelente experiencia de compra y sigue comprando
en “Corre Como el Viento”. Se destacan dos modalidades en las maneras de completar la
transaccion en este ultimo caso:

e Por correo con los costos a cargo del comprador

e El comprador se agencia una visita a la libreria en ocasion de viajar a la Ciudad

de Buenos Aires.

También tanto la emprendedora como la colaboradora son pragmaticas y detectan en el
momento una necesidad de un nuevo cliente “Me pasé el otro dia con “Aramburu”, se
vendioé como agua. Tenemos esos libros comerciales porque los piden. Estamos atentas a
es0. En ese caso, paso que dos pibes lo pidieron. Entonces ya que pediamos dos pedimos
maés. Volaron y volvimos a pedir y volaron otra vez. Tenés que estar todo el tiempo
ajustando ahi.” (Farifia, 2020)

3.1.10 La relacion con las editoriales
Aunque el presente trabajo no tiene su eje en el resultado econémico de la libreria como

empresa, si es vital investigar el desarrollo de las relaciones establecidas con las
editoriales por muchas razones.

La primera razon es que las editoriales son indispensables para el funcionamiento de las
librerias. Una relacion de poder desigual es muy perjudicial para una libreria pues no
poder tener libros en custodia o comodato implica que la libreria necesita financiar la
compra de libros y correr un doble riesgo. En el primer caso si no vende todos los libros
comprados previamente a esa editorial perdera el dinero invertido en los libros que
compré y no pudo vender a sus clientes. En el segundo caso, si vende todos los libros y
llegan nuevos clientes y la libreria no tiene ese libro en stock, pierde esas posibles futuras
ventas. Es, por lo tanto, importante establecer con las editoriales un sistema que permita
que la libreria tenga volumenes en consigna y no deba comprar previamente los libros a
vender. Ese permiso de tener volumenes en consigna se da a lo largo del tiempo y del
establecimiento de relaciones de confianza.

Por otro lado, es deseable que una libreria tenga una buena cantidad de editoriales que la
provean. Cuanto mayor es el niamero de editoriales mayor es la variedad de libros que la
libreria puede ofrecer a sus clientes.

La libreria “Corre Como el Viento” comenzd solo con 2 editoriales y comprando

previamente los libros. En la actualidad, es provista y tiene relacion fluida con 21

36



editoriales 6 de las cuales dejan una cantidad variable (de acuerdo a su situacién
financiera) de sus volimenes en comodato.

Resultado de esta fluida relacién con las editoriales, actualmente, el 35 por ciento de los
libros que tiene en stock la libreria son en comodato. Esto le da soltura financiera en
comparacion con el esquema con el que comenzd sus actividades.

Esta relacion mas adecuada ha sido llevada a cabo por la emprendedora con mucha
tenacidad y paciencia. Ademas del ejemplo que antecede con el libro “Aramburu” en el
testimonio de Farifia, también Maculan tomo varias veces la decision de comprar libros
en distribuidoras y venderlos como atajo comercial para corroborar la potencial venta de

un libro y el eventual establecimiento de relaciones comerciales con una editorial.

3.1.11 EIl Contexto de la industria del libro infantil
A efectos de establecer el contexto donde se desarrollan las actividades de la libreria, se

sitian los dichos de la experta en la industria del libro infantil, Adriana Fernandez. La

entrevista completa a Fernandez forma parte del anexo de este TFM.

(Fernandez, 2020) “En la industria del libro desde 2010 hasta 2014 te diria que
empieza como una especie de saturacion de los programas econdmicos de
consumo. El panorama fue de crecimiento permanente. Esto es en términos
generales y en términos particulares dentro de la editorial Planeta donde yo
trabajo. En términos generales era, digamos una economia hacia dentro, una
economia endogamica que el consumo se veia altamente beneficiado. Gano
espacio lo que nosotros llamamos grandes superficies. Comenzaron a venderse
muchos libros infantiles. Comenzaron a venderse mucho en los supermercados.
En los supermercados se vendian muchos libros. Las necesidades especificas del
comprador de supermercado son distintas a las de los deméas compradores. Es un
comprador que compra por impulso y bajo presion con un precio que se diluye en
el total de la compra del supermercado. Las librerias convencionales y las librerias
infantiles también disfrutaron de un aumento de las ventas. En 2014 empieza a
decrecer con la economia y progresivamente empieza a complicarse todo hasta

ahora”

“El Porcentaje de libros infantiles ha aumentado en estos afios. Todos los
consumos de entretenimiento infantil aumentaron y los libros con ellos. En el caso

de planeta yo tome el negocio en 2006 y el libro infantil representaba un 12% del
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total de la facturacion de la editorial. El afio pasado representaba entre un 22 y un

25%. También crecieron en precio”°

3.1.12 La competencia
Se reconocen esencialmente dos modelos de libreria que configuran dos tipos de

competencia distinta con la libreria “Corre Como ¢l Viento”

Las grandes cadenas de librerias por un lado y las librerias de barrio en las localidades

cercanas a la Lucila mas parecidas a “Corre Como el Viento” por otro.

3.1.13 Las diferencias con las Librerias Grandes
En una libreria grande existe una gran cantidad de titulos stock y su relevancia comercial

resultado de su tamafio le permite exhibir la mayoria de las veces precios mas bajos. En
las librerias mas pequefias el trato es mas personal y se puede encontrar material de
editoriales pequefias especializadas. Desde hace ya algunos afios existen espacios
especialmente dedicados a libros infantiles en las grandes librerias. Esto resulta una

amenaza para las librerias exclusivamente infantiles.

Esto vuelve particularmente importantes dos aspectos de la libreria “Corre Como el
Viento”. Primero es importante intentar agregar un valor a los clientes en la dedicacion
especial en la atencién al publico y en el conocimiento que la empresaria y su

colaboradora tienen del libro infantil.

El Otro aspecto diferencial significativo que “Corre Como el Viento” posee es la cercania
con sus clientes. Los clientes s6lo deben detenerse cuando vuelven a su casa desde el

trabajo o cuando caminan un sabado por la mafiana por su barrio.

Aunque es obvio que el punto fuerte de “Corre Como el Viento” no es el precio de venta,

igualmente no debe dejar de realizar esfuerzos en su relacién con las editoriales y en no

10 En una consulta telefonica posterior aclard Fernandez que el aumento de precio fue real,
deflactada la inflacién.
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tener costos en actividades o gastos que no sean relevantes para el negocio. De esa manera

no se ve obligada la libreria a aumentar innecesariamente el precio de venta al publico.

3.1.14 Las diferencias con las Librerias de similar tamafio mas cercanas.
Existen dos librerias que comparten el segmento de libreria infantil en zona norte.

Comparten, ademas, la caracteristica de estar cerca de estaciones del Tren Mitre!! ser
pintorescas y estar muy bien ambientadas. Aunque una se establecié en 2006 y otra en

2018 son similares a la “Corre Como el Viento” las tres ocupan el mismo segmento.

La caracteristica que diferencia a “Corre Como el Viento” es que es mas pequefio el local
y, muy probablemente, el volumen de ventas. Sin embargo, “Corre Como el Viento”
tiene una estructura de personal méas austera y necesita menos ventas para obtener
rentabilidad.

La existencia de estas librerias obliga a la empresaria y a su colaboradora a seguir
perseverando en lo que han sido identificados como sus puntos fuertes de desempefio
comercial. Sosteniendo en el tiempo las acciones exitosas y mejorando aquello que es
pasible de mejoras y estando pendiente de aspectos innovacion de la industria para seguir

participando de ese mercado.

3.1.15 Innovacion
Hemos registrado en el marco referencial del presente TFM la importancia de la

innovacion en el mundo de hoy.

Establecer una libreria no es novedoso en el “tema” del emprendimiento. Si consistio una
innovacion o, en su defecto, algo nuevo establecer una libreria infantil en un barrio con

escasa densidad de poblacion.

Si hay un aspecto que se tomara en el analisis del caso es especialmente relevante para

entender la importancia de innovar en cualquier negocio.

Pensar la innovacidn ya sea en este emprendimiento 0 en una organizacion mas numerosa

implica un ejercicio permanente para abordar las amenazas del mercado.

1 Nos referimos a “Libros del Oso” creada en 2006 a metros de la estacién Borges y “Dulcinea
Libros” a 3 cuadras de la estacién San Isidro, creada en 2018.
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En el analisis del caso nos referiremos a la incorporacion de la seccion adultos como una

innovacion.

3.1.16 La Tecnologia
El uso de la tecnologia es imprescindible en el mundo de hoy. Los productos o servicios

cada vez mas se encuentran subordinados a la inclusion de tecnologia en su creacion, uso

y comercializacion

Tal como se ve a si misma Maculan, es una persona que no se lleva muy bien con la
tecnologia y es, por lo tanto, el punto mas débil de la libreria “Corre Como ¢l Viento”
como emprendimiento comercial. Nos referiremos en el analisis del caso al uso de un
sistema informético de administracion y la utilizacion de las redes sociales y el canal de

venta electronico.
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4  TrRABAJO DE CAMPO

4.1 TiIrPO DE INVESTIGACION
Buscaremos evidencias de muchas propiedades en el objeto de estudio primario. Ha sido

elegido un caso desviado desde el punto de vista estadistico, considerando que solo el
20% de los emprendimientos que se inician en Argentina cumplen los 2 afos de vida. La
Libreria “Corre Como el Viento” es uno de ellos ya que lleva 9 afios de ejercicio y, ese
desvio respecto de la media, puede aportarnos elementos de comprensién y una
ampliacién de las perspectivas, mas alla de la dificultad para hacer generalizaciones o

inferencias.

Se considera que el analisis del caso de la Libreria “Corre Como el Viento” se hace por
conveniencia fundada en la capacidad explicativa del objeto. Basandonos en ese analisis
buscaremos evidencias relacionando propiedades concentradas en él. Se pondran de
relieve las peculiaridades y rasgos distintivos. Puntualmente, en el caso de la Libreria
“Corre Como el Viento”, se analizara la “Etapa Emprendedora/Emprendimiento”

contextualizada desde la “Etapa Empresaria/Empresa”

Analizamos autores que sefialan la importancia tener un prop6sito en sus tareas cotidianas
para ser productivos; vamos a relevar, entonces, en el caso de la Libreria “Corre Como el
Viento”, el sentido de “un propdsito” que tuvo la empresaria en su etapa de emprendedora
y lo correlacionamos con el éxito empresario de hoy. Emprendimientos que se conviertan
en empresas exitosas son claves para mejorar el trabajo privado en Argentina.
Encontramos aqui el aporte mas importante que este analisis de caso puede hacer. Se
busca iluminar las caracteristicas de un fendmeno complejo y a la vez interpelar la teoria

que lo sostiene llegando, quiza, a la reformulacion de generalizaciones conocidas.

4.2 Recoleccion de los datos

4.2.1 Entrevistas Cualitativas en Profundidad
El uso de entrevistas en profundidad es el método principal para investigar el caso de la

Libreria “Corre Como el Viento” en este TFM. La entrevista en profundidad permite
conocer a la gente lo bastante bien como para comprender lo que quiere decir y crea una

atmosfera en la cual es probable que se expresen libremente.
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“La finalidad primordial de la entrevista -en investigacion cualitativa- es acceder a la
perspectiva de los sujetos; comprender sus percepciones y sus sentimientos; sus acciones
y sus motivaciones. Apunta a conocer las creencias, las opiniones, los significados y las
acciones que los sujetos y poblaciones le dan a sus propias experiencias” (Schettini &
Cortazzo, 2016) En otras palabras, la entrevista cualitativa en profundidad nos permite
poder llegar al otro.

“La entrevista no estructurada sera la que nos acerque mas naturalmente a la perspectiva
de los sujetos, dandole mayor libertad para exteriorizar sus sentimientos, significados,
vivencias” (Schettini & Cortazzo, 2016)

“Se debe construir un guion de entrevista con ejes que remitan a los distintos temas que
se quieren conocer o profundizar, esos ejes responden a un objetivo de entrevista, se
planifican s6lo para orientar el encuentro sin cerrar la aparicion de memorias inesperadas
que nos llevan a pensar en nuevos ejes 0 preguntas y, también, darle posibilidad al
entrevistado para que cuente libremente. La informacion relevante no sélo aparece en el

momento de la entrevista” (Schettini & Cortazzo, 2016)

El entrevistado aporta a lo largo de una entrevista no estructurada material esencial para
el andlisis posterior. La profundidad y la extension para que el entrevistado se sienta
cémodo y configure el campo de informacion dada hace que haya cantidad de
informacién irrelevante para el caso. Por lo tanto, en el anexo de este TFM se encuentran
transcriptas de manera textual las dos entrevistas mencionadas solo en las partes en que
las entrevistadas aportan informacion relevante. Se encuentran en el anexo los guiones

que se con los cuales se realizaron las entrevistas.

Hemos definido a la “Etapa Emprendedora/Emprendimiento” como el objeto de estudio
primario de esta investigacion. La “Etapa Empresaria/Empresa” como el objeto de estudio
secundario. Es pertinente mencionar aqui una paradoja: el material de investigacion, ya
sea a través de entrevistas o de observaciones de campo, sera obtenido durante la etapa

“Empresaria/Empresa” pues ha pasado largo tiempo desde la etapa emprendedora.

Es por eso que los instrumentos mas importantes para lo obtencion de datos seran
entrevistas en profundidad no estructuradas que permitan profundizar en el pensamiento,

sentimiento y aspectos de la personalidad de la emprendedora.
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El andlisis de la “Etapa Emprendedora/Emprendimiento” se llevara a cabo indagando las
cuestiones subjetivas de Silvana Maculan se pusieron en juego para llevar adelante un
emprendimiento donde antes no lo habia. “Para ser innovadores, no podemos mirar lo que
otros han hecho. La idea de trazar un camino es que antes no habia ningun camino.”
(Sinek, 2017) Todo se hace desde la perspectiva subjetiva de la emprendedora. Esta es la
primera entrevista en profundidad. La entrevista a Maculan servira para indagar datos del
acontecer de la empresa hoy realizando una vuelta sistematica al pasado para tener una

acabado panorama de las dos etapas investigadas.

La segunda entrevista en profundidad no estructurada se realiza a la colaboradora de
Maculan, Mariel Farifia. Los dichos de Farifia completan, confirman y contextualizan los
de Maculan. En principio la entrevista a Farifia pretendia complementar lo indagado en
Maculan en la etapa Empresaria/Empresa. Sin embargo, Farifia aporta datos importantes
de la etapa Emprendedora/Emprendimiento. Las entrevistas a la emprendedora y su
colaboradora son la principal fuente de datos de esta investigacion. Se configura asi una

investigacion esencialmente cualitativa.

4.2.2 Datos Complementarios
Si analizamos la “Etapa Empresaria/Empresa” es para encontrar en lo observado en la

actualidad las consecuencias de practicas emprendedoras ajustadas o no lo prescrito por
los autores en el estado del arte. De esa manera podemos colegir si en lo enunciado por

el emprendedor se verifica y en qué medida lo hace lo enunciado por los autores citados.

Se recogeran datos complementarios del acontecer de la libreria como empresa comercial

con observaciones de campo:

e Evolucion de las ventas a lo largo de los afios

e Ellocal de la libreria y su ambientacion

e Datos recolectados de internet

e Datos consultados a la Empresaria con posterioridad a la Entrevista en
Profundidad

4.2.3 Entrevista Complementaria
A los efectos de dar el justo significado que los datos tienen, se realiza también una

entrevista complementaria a una especialista del libro infantil, Adriana Fernandez,
Gerenta Editorial del Grupo Planeta. Esta entrevista servira para que el entrevistador

pueda incorporar conocimientos de la industria del libro infantil y, asi, interpretar de
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manera mas acabada lo aportado por la emprendedora y su colaboradora. La entrevista
con la especialista se realiza con posterioridad a las entrevistas realizadas a Maculan y

Farifia.

No forma parte de las indagaciones de este trabajo explorar la personalidad o
motivaciones de Fernandez. En cambio, se le solicitaran opiniones y datos de la industria
del libro infantil. Por lo tanto, la entrevista aunque no es un cuestionario es mas

estructurada que las anteriores. Sera una entrevista informativa, semi-estructurada.

4.3 METODOLOGIA PARA ANALIZAR LOS DATOS OBTENIDOS
La atencion investigativa se concentra en el objeto elegido (fendmeno complejo) con la

finalidad de comprenderlo en su especificidad y de abordarlo en su unicidad. Una vez
obtenidos los datos se realiza el analisis de todo el material recolectado. El marco tedrico
de diversos autores ya ha sido debidamente analizado agregandose la perspectiva propia

del maestrando.

No es el objetivo principal de este TFM hacer un analisis econémico financiero
exhaustivo de la libreria. Si, en cambio, es importante hacer un analisis que fundamente
y exhiba el éxito econémico de la empresa que es una premisa del objetivo primario de la
investigacion. Los matices de ese éxito econémico se expresaran haciendo un analisis
clasico de las 5 fuerzas de Porter que ademas de ser asequible examina a la Empresaria

como estratega.

Ha sido explicitado ya el contenido a relevar de las areas tematicas propuestas por el
maestrando como perspectiva propia. Los autores establecen caracteristicas de
personalidad, contenido de ideas y acciones gque es dable esperar de un emprendedor para
que sea exitoso su emprendimiento. Se verificara la existencia de estas caracteristicas en
Maculan a través del andlisis de una acciones y decisiones especificas. Se asociaran a
dicho analisis los sentimientos ideas, y reflexiones que Maculan tiene o tuvo al respecto.
Al nivel descriptivo que implica la narracion de los hechos observables se asociara una

construccién personal del maestrando (Nivel Interpretativo)

La seleccion de las acciones y las decisiones a relevar se realizardn por conveniencia

fundada, en las perspectivas tedricas descriptas. Son, ademas, por la capacidad explicativa
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gue poseen, consideradas relevantes por el maestrando para la interpretacion de los

fendmenos. Desde cada una de las areas tematicas se realizaran analisis.

La predominancia de lo cualitativo y de las perspectivas no estandar de esta investigacion
no buscan establecer enunciados generales, pueden colaborar en una posible
conceptualizacion y, eventualmente, en una reformulacién de generalizaciones
conocidas. Lo tipico y desviado del objeto es estudiado en forma intensiva en su
singularidad, peculiaridades y rasgos distintivos a través de una densa descripcién
interpelando la teoria. No se busca predecir si no explicar en profundidad. En una segunda

instancia el estudio es interpretativo, ya que utiliza explicitamente proposiciones tedricas.
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5 ANALISIS DEL CASO

5.1.  Andlisis de la accion de establecer la libreria “Corre Como el Viento” desde el
punto de vista estratégico y comercial.

Para analizar desde el punto de vista estratégico y comercial a la libreria tomaremos un
texto trabajado por Michael Porter respecto de los estrategas

(Porter, Comprender la Estructura de Un Sector, 2007)La esencia del trabajo del
estratega es hacer frente a la competencia. La palestra donde tiene lugar la
competencia es el sector en el que una empresa y sus rivales se disputan el
negocio. Cada sector tiene una estructura caracteristica que conforma la
naturaleza de la interaccion competitiva que se desarrolla alli. Comprender la
estructura subyacente del sector de una empresa, ahora y en el futuro, es una

disciplina basica en la formacion de estrategias

La amenaza de

nuevos participantes
El poder La rivalidad entre El poder
de los provesdones competidones existenies de los chentes
 ——

R

La amenaza

de sucedineos

Figura 1 Fuerzas entorno al negocio; Porter, M; 2007.

La comprension de las fuerzas competitivas, y sus causas, le da al estratega un
medio para evaluar cualquier sector, independientemente de si es un producto o
un servicio, emergente o maduro, de alta o baja tecnologia. El analisis de la

estructura de un sector revela las raices de su rentabilidad en cualquier momento,
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ademas de proporcionarle un marco para anticipar e influir en los cambios que se
produzcan en la competencia (y la rentabilidad) del sector a lo largo del tiempo.
Como veremos, defenderse de las fuerzas competitivas o conformarlas a favor de

una empresa se convierte en un componente importante de la estrategia.

5.1.1 El Poder de los Proveedores
En la presentacion propiamente dicha del caso nos hemos referido a una relacion

adecuada de poder entre la libreria y las editoriales (pagina 37 de este TFM) La definimos
como adecuada y con un progreso a lo largo del tiempo de la confianza de las editoriales
a la hora de entregar libros en comodato a la libreria. Maculan ha mostrado, en este caso,
un muy buen desempefio comercial que le permite soltura financiera y la posibilidad de
tener un “ciclo de efectivo” positivo en un razonable porcentaje de los libros en stock. En
otras palabras, poco més de un tercio de los libros los paga después de venderlos. Aunque
no tuvo esa suerte en la apertura del negocio (pues las editoriales no ceden los libros en
comodato hasta que establecen una clara confianza en la capacidad de pago de la libreria)
mostrd una capacidad importante de negociacion.

También fue importante establecer en la etapa emprendedora/emprendimiento una
postura firme con los contratistas que realizaron modificaciones en el local y con la
propietaria. Los fondos eran escasos y cualquier mala administracién de los mismos
hubiera redundado en un mal arranque de las actividades. Recordemos que la libreria se
estableci6 con ahorros propios y sin financiacion.

5.1.2 Laamenaza de nuevos participantes
En este punto de su trabajo Porter sefiala: “Los nuevos participantes en un sector traen

consigo una capacidad nueva y un deseo de ganar que pone un tope sobre el potencial de
beneficias de un sector” (las librerias infantiles en este caso)

Ya nos hemos referido a dos librerias que ocupan el mismo segmento que “Corre Como
el Viento en la presentacion del caso propiamente dicha. “Dulcinea Libros” es la que se
ha sumado mas tarde al segmento (2018) y ocupa el lugar de amenaza de los “nuevos
participantes” Han hecho inversiones visibles en mobiliario, locacién y comunicacion.
En el anexo de este TFM se puede observar una publicacion del diario La Nacién en

ocasion del lanzamiento de “Dulcinea Libros” el 27 de Diciembre de 2018. También, han
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replicado uno de los puntos distintivos de “Corre Como el Viento”: actividades
complementarias (ludicas y divertidas) a la venta de libros.

“Dulcinea Libros” se encuentra a 4,8 Kilometros'? de “Corre Como el Viento”. En
principio, esto no afectaria las ventas de proximidad en primera instancia. Sin embargo,
es importante destacar que “Dulcinea Libros™ tiene una muy buena comunicacion en
redes sociales y un fluido canal de ventas por “mercadoshops.com.ar”!? Existe una oferta
especial en este ultimo caso de envio sin cargo a toda la zona norte.

Esto ultimo hace que sea cada vez mas importante que la experiencia de comprar en
“Corre Como el Viento” siga siendo un valor diferencial.

Nos hemos referido la importancia que establece Peter Drucker (pagina 14 de este TFM)
sefialando que el trabajo mas importante con uno mismo es estimular las fortalezas y no
concentrarse en mejorar las debilidades. Maculan y su colaboradora han desarrollado
muchos sus potencialidades y la trayectoria de “Corre Como el Viento” da testimonio de
ello. Sin embargo, es importante que su emprendimiento pueda mejorar sus redes sociales
y su canal de venta electronico. Ni Maculan ni Farifia han logrado hacerlo. “Antes de que
pase esto de la pandemia todo lo que venia por teléfono o internet me quemaba la cabeza.
Queria cada vez tener menos contacto con eso. Entonces tuve el Face abierto un tiempo
y hace como dos afios que no le doy ni bolilla. Son cosas que tuve que volver a usar. Al
Instagram tampoco le daba mucha pelota. A nada de eso le daba mucha pelota. Con esto
me tuve que amigar de vuelta. Ni mi colaboradora ni yo podriamos hacerlo porque estoy
pensando en algo muy bien hecho” (Maculan, 2020) Quizé sea el momento de delegar
esas tareas.

5.1.3 El Poder de los sucedaneos
Segun Porter: “Un sucedaneo realiza una funcion idéntica o similar que el producto de

un sector, pero por medios diferentes”
Podemos decir que la industria del libro infantil tiene muchos sucedaneos en términos de

Porter. En efecto, libros electronicos, medios audiovisuales (cine, TV, video por

12 Calculo con la aplicaciéon Google Maps
13 Empresa que facilita la venta electronica a otras empresas.
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streaming etc), juguetes, juegos, deportes y otros compiten en la industria del
entretenimiento infantil con el libro.
Sigue Porter “Los productos o servicios sucedaneos limitan el potencial de beneficios de
un sector por su propia existencia (...) Un sector debe distanciarse de los sucedaneos por
medio del rendimiento o del marketing” En nuestro caso el nifio tiende a concentrar su
atencion en otros divertimentos o pasatiempos.
Es también pertinente diferenciar el producto para sortear la competencia tal cual lo
habiamos establecido en la perspectiva propia del Maestrando (pagina 21 de este TFM)
Encontramos que el libro es un producto mas dificil para el nifio. Intuitivamente, un nifio
se dirigird a los demés sucedaneos antes que a leer. Por ello se tratan en este TFM las
virtudes del “libro album™ y el “libro pop up” Por otro lado, también es importante que,
para que un nifio lea o encuentre un libro interesante, el padre, la madre o algun adulto
significativo lo haya estimulado en el hébito de la lectura.
Es este punto otro de los diferenciales de “Corre Como el Viento”. Tanto Maculan como
Farifia son amantes de los libros. El hecho de ser madre y de elegir los libros para sus
hijas fue uno de los puntos determinantes para establecer la libreria. En los discursos de
ambas se encuentran referencias.
(Maculan, 2020) “Por qué los libros....tuve mi primera hija entonces empecé a
investigar a buscar libros infantiles. Ya tenia los mios pero empecé a buscarlos de
otra manera y a ver lo que habia. Entonces empecé a ver que habia cosas muy
distintas. Ahi me di cuenta que podés tener una libreria comun y corriente o podés
tener una libreria con lo que vos elegis con lo que para vos es lo mejor y hacer
una suerte de limpieza. Como como poder ofrecer lo que una madre amante de los
libros podia elegir. Tener la experiencia doble: poder apreciar los libros y tener
una hija para llevarle los libros”
(Farifia, 2020) “-La literatura formaba parte de tu vida y encima en 2009 empiezas
algo con literatura infantil? ¢ Por qué pasaste a la literatura infantil?
- Por qué .... Por los hijos como siempre. Te metés al mundo y a los juegos por
los chicos. Nos pasa un poco a todos”
También es claro que los compradores de libros son los adultos.
(Farifia, 2020)“ -Los clientes son todos adultos ya sea para libros infantiles o de
adultos?

-Si, los nifios no vienen solos a comprar. Una vez por afio algin chico de 14 afios.
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Comprar un libro para un nifio que quiero y me gusta que lea no se compara con una
pelicula es “invitar a una persona descubrir un mundo. Darle esa misma posibilidad que
uno tuvo con los libros pasarsela otro. Descubrir algo....” (Maculan, 2020)

La diferencia establecida con los sucedaneos es sustancial. Este particular recorrido en el
analisis de la competencia con los sucedaneos permite abordar el objetivo principal de
este TFM “Examinar la Correlacion entre el sentido que tiene para una emprendedora su
emprendimiento y el éxito de la gestion comercial/empresarial del mismo”

En este recorrido vemos en profundidad el sentido que tiene para ella su emprendimiento.
Analizamos como este sentido la lleva a diferenciarse de otros productos elemento que
un especialista (Peter Drucker) sefiala como indispensable para el éxito comercial.

5.1.4 El Poder de los Clientes
Segun Porter: “Los consumidores tienden a ser mas sensibles al precio si estan comprando

productos que son indiferenciados, caros en relacion a sus ingresos y de una clase en la
que el rendimiento del producto tiene consecuencias limitadas”

Es evidente que las fortalezas de “Corre Como el Viento” estan relacion a la diferencia
(tema ya explicitado) y en el rendimiento del producto. El precio es el ambito en donde
quizd no pueda competir pues, mas alld de las virtudes resaltadas de la relacion de
Maculan con las editoriales, la libreria sigue siendo chica y eso le resta ganancia en venta
por volumen.

Igualmente, el alto poder adquisitivo del pablico que vive en la Lucila permite que el
precio de venta no sea un inconveniente, aunque la baja densidad poblacional sigue siendo
una factor a tener en cuenta.

Establecimos claramente en el marco tedrico los dos tipos de ventaja competitiva
establecidos por Porter. El liderazgo por costos no es un ventaja competitiva de “Corre
Como el Viento” En el caso de la llegada al cliente volvemos a la fortaleza de Maculan y
su emprendimiento: establecer un servicio percibido como unico. Ya hemos destacado
sus virtudes: La atencion dedicada, la compra de un libro como una experiencia en si
misma y el encuentro de hallazgos o libros que no se encuentran en otras librerias. Esta
ultima caracteristica pone en el centro de nuestro analisis la eleccion de los titulos por
parte de Maculan en relacion a la fidelidad de los clientes y formara parte del analisis
central del caso.

Quedamos eximidos de tratar la 5 competencia de Porter toda vez que la rivalidad de los
Competidores existentes quedo debidamente expresada en la presentacion del caso
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propiamente dicha y el analisis de las otras 4 competencias. En definitiva, ya nos
referimos a la doble competencia que enfrenta “Corre Como el Viento” La primera con
las grandes cadenas cada vez con sectores mas grandes dedicadas a libros infantiles. La
segunda competencia es con dos librerias del segmento que se encuentran en zona norte:
“Libros del Oso” y “Dulcinea Libros” Enunciamos que el nivel de competencia no es alto.
Sin embargo, se identifica el canal de ventas electronico de Dulcinea y su oferta de envio
a toda zona norte sin cargo como la amenaza mas gravitante. “Dulcinea Libros” por otra
parte posee inversores, capital y su lanzamiento denota que es un proyecto mas grande en

todos los aspectos del negocio.

5.2  ANALISIS DE LA RELACION ENTRE EL BIENESTAR SUBJETIVO Y EL EXITO COMERCIAL.

5.2.1 Acciones y Decisiones
Para el analisis de la correlacion entre el bienestar subjetivo y el éxito comercial elegimos

en primera instancia una serie de acciones o decisiones que se destacan en el analisis
previamente realizado de las 5 fuerzas de Porter. A efectos de facilitar la lectura y para
poder profundizar después en la interrelacion de los datos, se confecciona una matriz de
acciones y decisiones (pagina 50) En la primera columna se agrupan definiéndoselas si
son estratégicas para el negocio o si son solo de forma. En la segunda columna se detalla
cada accion o decision. Finalmente se registran tres columnas de verificacion que definen
de manera taxativa la existencia o no de tres caracteristicas de cada una:
Si cada una de ellas fue satisfactoria desde punto de vista comercial o no.
Si le aportd bienestar subjetivo a la emprendedora/empresaria 0 no.
Si el bienestar subjetivo aportado es decisivo para el éxito comercial o no.
Cada una de estas Ultimas tres categorias son calificadas como positivas 0 negativas
segun la opinion del maestrando.
Esta matriz sirve para un posterior analisis que se realizara relacionando lo expresado con
los autores en el marco tedrico y con el particular recorte que hace el maestrando en su
perspectiva personal:
e Lo distinto como valor
e Lainnovacion, la creatividad y la génesis de las ideas que marcan la diferencia
e El sentido del trabajo: “la felicidad” y “un propésito”

e Para qué o para quién trabajar
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5.2.2  Acciones ejecutadas insatisfactoriamente desde el punto de vista comercial

Surge claramente de la matriz que el seguimiento de los nuevos participantes, el canal de
ventas electronico a través de las redes sociales y el establecimiento de sistemas
administrativos deben mejorar. Estas 3 acciones no conllevan bienestar subjetivo para la
empresaria. Ya ha sido explicitado esto.

Menciondbamos que en la matriz de Porter el liderazgo de “Corre Como el Viento” no es
por costos. Sin embargo, las tres negociaciones (negociacion con contratistas,
negociacion con la propietaria del local y la negociacién con editoriales) contribuyeron a
la rentabilidad futura del emprendimiento que se transformé en empresa.

Las otras dos acciones de forma (la seleccion del lugar de la libreria y el disefio de la
estética del lugar) si aportaron bienestar a la emprendedora y resultan importantes en el
resultado comercial. La libreria esta muy bien ubicada desde el punto de vista comercial
pero también esté estratégicamente ubicada cerca de las casas tanto de la empresaria como
de la colaboradora. Ambas dan un lugar importante a su vida personal y logran una
adecuada relacion entre vida personal y vida laboral gracias a esta satisfactoria accion. El
disefio de la estética del lugar, aunque no tiene habitualmente una intrinseca relacién con
el bienestar de la persona que lo hace, en nuestro caso si lo tiene. En los testimonios Farifia
habla de las ganas y el empefio que Maculan tuvo a la hora de elegir las maderas y de
elegir y poner el lugar de su propio negocio a su gusto. En definitiva, existe una relacion
indirecta pero relacién al fin entre el bienestar que proporciona la seleccion del lugar el
disefio de la estética del lugar con el resultado comercial.
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llustracion 1 Acciones y Decisiones llevadas a cabo por la emprendedora/empresaria

Accion o Ejecucion Ejecutada Aporta | El Bienestar es
de Manera | Bienestar clave en el
Satisfactoria ala resultado
ejecutora comercial
Negociacién con Contratistas | Si No No
Negociacion con Propietaria | Si No No
Accionesy | del local
Decisiones [ Negociacion con Editoriales | Si No No
de Forma Seleccion del lugar de la | Si Si Si
libreria
Disefio de la estética del lugar | Si No No
Seleccion del personal Si Si Si
Accionesy | Seleccién de los libros Si Si Si
Decisiones  "pecorrida por las Si Si Si
Estratégicas | distribuidoras
del Negocio | Relacién cercana con los Si Si Si
clientes
Innovacion de venta de libros | Si No Si
de adultos
Actividades extracurriculares | Si No Si
Establecer un libreria diferente | Si Si Si
Focalizar ventas en “Libro Pop | Si Si Si
up”y “Libro Album”
Seguimiento de nuevos No No No
participantes
Canal de ventas electrénico No No No
(Redes Sociales)
Establecimiento de sistemas No No No

administrativos mas eficientes

Figura 2 Acciones y Decisiones llevadas a cabo por la emprendedora/empresaria, autoria propia
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5.2.3 Acciones y decisiones estratégicas del negocio llevadas a cabo por la
emprendedora/empresaria satisfactoriamente desde el punto de vista comercial,
que conllevan un bienestar y que ese bienestar es un factor clave en el resultado
comercial

Ya nos hemos referido en la presentacion del caso propiamente dicha y en el analisis de
la matriz de Porter a todas ellas en mayor o menor medida. Las consideramos aqui
interrelacionadas y revisadas de tal manera que sean la respuesta definitiva a los
interrogantes de la investigacion planteados en la pagina 13 y se constituyan, ademas, en
la manera de abordar el objetivo principal y los secundarios establecidos en paginas 13 y
14,

Dejamos sentado que centralmente el proyecto no es innovador. No es un “parripollo” y,
a la vez, no es innovador en si mismo pues existen otras librerias infantiles.
Encontraremos en algunas acciones elementos innovadores que contribuyen a “lo

distinto”

5.2.3.1 Seleccion del personal
La seleccion de Farifia, entre otros candidatos, ha resultado importante para el éxito

comercial. Existe una sintonia entre ambas personas. Comparten valores esenciales del
negocio. Incluso la pasion de Mariel es mayor que la de Silvana por lo libros. Su pasion
queda plasmada a lo largo de toda la entrevista.

“Me gusta leer y conmoverme con lo que leo. No sé, hay obras que te dejan en “carne
viva” Me gusta descubrir autores nuevos” (Farifia, 2020)

Esa pasion fue y es clave. Es pleno de sentido trabajar alli para ella. Su conocimiento de
autores (escritores e ilustradores) también es clave para perseverar en “lo distinto como
valor” Es dudoso que otra vendedora de libro infantil posea las mismas capacidades. Se
verifica en ella que es feliz en su trabajo y trabajar alli cumple un proposito.

(Ulrich, The RBL Group, 2018) Saber lo que queremos define nuestra mision
personal, valores e identidad, que a su vez determinan nuestros comportamientos
diarios. Saber lo que queremos nos da una definicion clara de éxito y la capacidad
de ser resilientes en la busqueda de esa expectativa. Sin saber lo que queremos,
otros pueden definir nuestros deseos y tomar decisiones por nosotros, a menudo

no en nuestro mejor interés personal o en armonia con nuestros valores.
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Las pasiones por la ilustracion (estudios formales) y por la escritura (profundamente
enraizada en intereses infantiles y adolescentes) se reinen en ella tal como lo hacen en el
producto “libro album”. Llevan a un acabado conocimiento del producto. Se refiere
incluso a la importancia de la relacion entre el ilustrador y el escritor. (Ver figuras 1y 2)
(Farifia, 2020) E1 “libro album” es una historia por un lado y la ilustracion que te
cuenta o te agrega cosas sobre esa historia o lo que no se ve. El narrador es el que
te cuenta, tal cual, el relato. Por Gltimo tenés uno que te muestra ilustrado cosas
que nada que ver. Son todos juegos del ilustrador con el que escribe. Siempre se
trabaja de a dos.
Siempre hay una tension.... Hasta que encontras la dupla como Albertine con
Zullo . Me encantan. Siempre hay duplas que funcionan muy bien juntas. Me gusta
mucho también Maria Wérnicke. En un momento se hablo del “libro album” de

manera promocional. Se lo empez6 a llamar asi.

Figura 3: Obra de la llustradora infantil francesa Albertine. Una de las pasiones de Mariel Farifia
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Calibroscopio

Figura 4 Maria Wernicke es destacada por Farifia como una gran ilustradora argentina contemporanea

Todas estas competencias y habilidades confluyen y refuerzan otras dos acciones: la

relacion con los clientes y la eleccion de la focalizacion en el “libro album” y el libro
“pop up”
5.2.3.2 Recorrida por las distribuidoras
Recorrer las distribuidoras es una accion que describio Farifia y que es el resultado del
afan de lograr la excelencia de Maculan.
(Farifia, 2020) Ahora hay editoriales que no trabajamos y que le pedimos a la
distribuidora. Siempre tienen las distribuidoras. Recuerdo una vez que fuimos
juntas a una distribuidora. Era ....Guau!!! Era el paraiso! Porque eran estanterias
y estanterias con libros. Te daba hambre, Te juro! Era un flash. Después volvimos
a las editoriales. Si no después te tentds...... con cosas que no se venden.
Lo expresado por Farifia muestra también que la actividad aporta bienestar subjetivo a la
empresaria y a la colaboradora. Contribuye a lo distinto como valor. Complementa la
recorrida por las distribuidoras la seleccion de libros por parte de Maculan. Es muy
satisfactoria la actividad para lograr un hallazgo de algo nuevo y para aportar bienestar.
También incluye la apreciacion de Farifia la posibilidad de cometer errores. Lejos de ser

un déficit, permitirse cometer errores en la busqueda de algo distinto permite crecer.
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Volvemos a Johnson (pagina 16 de este TFM) “Las buenas ideas surgen en entornos que
contienen una cierta cantidad de ruido y error. Un simple error pasa a ser un error

inteligente cuando la necesidad de evitarlo conduce hacia un anélisis autocritico”

5.2.3.3 Relacion cercana con los clientes
Ya nos referimos a Maculan “Vender un libro es invitar a una persona descubrir un

mundo. Darle esa misma posibilidad que uno tuvo con los libros pasarsela otro” Por su
lado la colaboradora refiere a la relacion con los clientes: “Se retroalimentan con nosotras.
Recomiendan libros y les recomendamos nosotros. Ya nos hicimos amigos con muchos.
Nos prestamos libros. Siempre hablamos de hacer un club de lectura”

Ambas transmiten pasion a los clientes. Se verifica otro refuerzo de “lo distinto como
valor”. Por su pasion se verifica que Maculan trabaja (elige los libros) para ella. También
lo hace para sus clientes. El grado de amistad y de relacion que han establecido permite
que el contacto con los clientes sirva de retroalimentacion para el proceso central: la
eleccion adecuada de libros. Lo que en grandes empresas son costosas encuestas de
satisfaccion y opinion de los clientes, aqui se hace de manera personal y no estandarizada.
La efectividad de este proceso llevd, a través de una escucha activa en esa relacion a la

inclusion de venta de libros para adultos.

5.2.3.4 Laventa de libros para adultos como innovacion.
No lleva implicito bienestar para el empresaria aunque surge de una actividad que lleva

bienestar a la colaboradora que es la conversacion con los clientes. Tampoco refuerza “lo
distinto como valor” que tiene la libreria. Es mas, una mala implementacion de la venta
de estos libros erosionaria ese valor. La implementacion en este caso fue buena. En la
entrevista Maculan manifiesta haber pensado al momento del establecimiento de la
libreria incluir la venta de juguetes pero desistio. “Al principio la libreria iba a tener
juguetes y cosas para chicos pero jugueteria habia. Me parecia que ser especifico era
mejor que abarcar mucho y hacer un cocoliche de cosas”
Cumpli6 la consigna de no hacer un “cocoliche” en el caso de la inclusion de una seccion
para adultos haciendo el proceso paulatino y haciendo una lectura cotidiana y adecuada
de la reaccion con los clientes.
(Maculan, 2020) Cuando vos empezas a crear relacion con la gente hablas mucho.
Entonces tenés la relacion con la gente y con las editoriales.... Eso te da mas

seguridad. Entonces empezas a pedir algo para vos algo o para alguien especifico.
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Esos pequefios movimientos van creando otro movimiento se va creando un nuevo
espacio en la libreria por que vos hablas con los padres de los nifios y después
terminas hablando de algo tuyo. Mis hijas ya son grandes la primera infancia ya
la pasaron. Entonces ese tiempo que vos le dedicabas a ellos fue. Ellos eligen sus
propios libros entonces vos empezaste a tener el tiempo para leer para vos de
vuelta. Fueron todas las cosas juntas. Se hizo asi de elegir algunos libros. Se armo
una mesita. Después paso a ser una mesa mas grande. Después tuvo estantes y
empez0 a tener un espacio definido. En este pais todo va creciendo con cuidado a
no ser que tengas mucha espalda
Las ventas de libros infantiles cayeron desde 2016 en “Corre Como el Viento”. Las
ventas de libros infantiles cayeron en todo el mercado argentino segun expresa la
especialista Adriana Fernandez “Segun los calculos que maneja la editorial desde 2014 o
2015 la industria del entretenimiento infantil se retrajo un 30 por ciento. El libro infantil
lo hizo en idéntica manera” (Fernandez, 2020)
Se suma ademéas en 2018 la apertura del ambicioso proyecto “Dulcinea Libros”.
Independientemente de sopesar cual de estos dos factores influyd mas en la caida,
Maculan tomé cartas en el asunto y comenzé a vender libros para adultos. Consideramos,
por lo tanto, la venta de libros para adultos una innovacion que ayudd a mantener las

ventas del negocio y compensar la caida.
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Cantidad de Libros Vendidos por afio
"Corre Como el Viento"
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Figura 5: Cantidad de Libros Vendidos por Afio: fuente Empresaria

El anélisis del gréafico de ventas es elocuente. Si no hubiera existido el producto “libro de
adultos” las ventas hubieran caido vertiginosamente. Podemos decir también que la venta

de libros para adultos “mantuvo la libreria en pie”

5.2.3.5 Actividades Complementarias
Ya nos hemos referido a ellas en detalle. A manera de resumen decimos que aportan a “lo

distinto” generan bienestar y satisfaccion en la empresaria y su colaboradora y sirven al
éxito comercial. El sentido que generan en este caso estd mas relacionado con lo
expresado con Kawasaki “crear algo con sentido, es la motivacion mas poderosa que
existe. A mi me costo veinte afios entenderlo” (Kawasaky, 2006) También con lo
expresdo por Amabile: “Contrario a lo que indica la sabiduria popular, la satisfaccion en
la vida no esta vinculada a lo que hacemos en nuestro tiempo libre, cuando podemos ser
"nosotros mismos” Est asociada a un componente muy especifico del horario laboral: la
posibilidad de aplicar la creatividad en nuestras carreras”

Las variadas actividades complementarias son agotadoras tal como expresa Farifia:

“La mayoria nosotras lo organizabamos nosotras por puras ganas. Participamos siempre
en “La Noche de las Librerias” Varias veces pasando peliculas para nifios. Llevan mucho
trabajo y stress esas actividades. También hicimos taller de historieta. Una vez vino desde

Cordoba Cecilia Alfonso Esteves. Fue la tinica vez que cobramos”
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Sin embargo, esa posibilidad de aplicar algo creativo y con sentido es verdaderamente
estimulante para la empresaria: “Hicimos varias presentaciones de libros. Hicimos
talleres, proyectamos peliculas en el minimo espacio pero con ganas. Siempre cosas

lindas. En el barrio no hay muchas cosas” (Maculan, 2020)

5.2.3.6 Establecer una libreria diferente
Todas estas acciones contribuyen a crear una libreria diferente como producto (excepto

la venta de libros para adultos) y esa diferenciacion es la clave para poder seguir
existiendo y no ser copiado como un “parripollo” Todas estas virtudes, nos llevan a
destacar dos acciones paradigmaticas pues verifican las cuatro caracteristicas establecidas
en la perspectiva propia del maestrando pero ademas, se meten de lleno en el sentido

intimo que tienen los libros para la empresaria y para la colaboradora.

5.2.3.7 Focalizar ventas en “Libro Pop up” y “Libro Album”
La decisién de focalizar en estos dos productos fue estratégica y acertada. Aungue ya a

esta altura son libros que estan en todas las librerias infantiles, hace 10 afios no habia tanta
varidad y cantidad en nuestro pais. Son productos con los que “Corre Como ¢l Viento”
comenzo sus operaciones y fueron pilares de los “hallazgos” que encontraban los clientes.
(\Ver anexo con opiniones de clientes en redes sociales) Esto consolido la imagen de que
ir a “Corre Como el Viento” era especial. El primer taller brindado del “libro aloum”,
apenas abrio la libreria (“nos juntdbamos una vez por semana a hablar del libro album™),
coloco a la libreria “en el mapa del barrio” A lo largo de los afios, el interés de Farifia y
su conocimiento de autores y presentaciones ratifico este rumbo. “Si, totalmente. Tenés
“Rebelion en la Granja” que leerlo con ilustracion es una experiencia muy distinta a leerlo
sin ilustrar. Se multiplican los sentidos” (Farifia, 2020) La belleza de las ilustraciones
(pagina 52 y 53 de este TFM) le dan la raz6n a Farifia.

Estos productos sirven, ademas, para una competencia efectiva con los sucedaneos. El
poder de atraccién de ambos productos ayuda al estimulo de la imaginacion de los nifios.
El “libro pop up” le agrega la tercera dimension a la grata experiencia de leer un libro
infantil. Contextuando los relatos del adulto que lee el libro con una forma que surge en

la siguiente pagina. El “libro &lbum” es excelentemente descripto por Farifia en el anexo.

5.2.3.8 Seleccion de los libros
La seleccion de libros es la “formula secreta”, la “llave maestra™, el pilar sobre el que se

edifica lo que hace a “Corre Como el Viento” una libreria distinta. Ya hemos visto en las
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acciones anteriores que muchas de ellas confluyen o se referencian en este atributo
esencial de la empresa.

Maculan fue preguntada acerca de que tarea es la que mas le gusta de su trabajo y contesta:
“Lo que mas me gusta es buscar libros investigar y después comprarlos. Buscar siempre
cosas nuevas novedades. Hago la busqueda como si fuera para mi, ahora con otro
conocimiento”

Esa actividad que para ella es puro placer es a la vez lo que hace que su emprendimiento
sea estrictamente de ella y que esa misma sea la “férmula secreta” algo no replicable por
cualquier tipo de competidor. Es una actividad que le es muy propia, intima, plena de
sentido y que le otorga mucho bienestar a ella y es fundamental para el éxito comercial.
Queda contestado el interrogante principal de esta investigacion.

Es importante otro analisis que emana de la investigacion y que no se encuentra entre los
interrogantes establecidos en los antecedentes.

La accién de eleccion de libros demostrd que el gusto y la capacidad de seleccion de
Maculan permitié comenzar el negocio. Ese espacio mas ludico que laboral de explorar
con la computadora tratando de encontrar “algo especial” esta respaldado por las
opiniones de los clientes que se encuentran en el adjunto.

Con el correr de los afios se establecié un circulo virtuoso que retroalimenta procesos

positivos para perseverar en el camino de interpretar el gusto de los clientes:
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Nuevos recursos Competencia de
personales para Maculan para

la eleccion de eleccion de
titulos titulos infantiles

Nuevas ideas.
Conocimiento Exito
de los clientes

Espacio
personal y Conversaciones
significativo de significativas
exploracion por con clientes

internet
& Visitas a la /
distribuidora

Figura 6: Circulo Virtuoso de procesos que retroalimentan la eleccion de libros; autoria propia

La capacidad de seleccionar libros que sigan siendo el pilar del funcionamiento comercial
queda configurada asi como una competencia dindmica. EI mismo ejercicio de realizarla
y mantener el desarrollo de los otros procesos concomitantes y relacionados con el eje
bienestar satisfaccion (bUsqueda en internet, bisqueda en distribuidoras y atencion a los
clientes en un clima que exalta la relacion y el conocimiento personal) la mejora
permanentemente.

En palabras de Johnson (pagina 16 de este TFM) Silvana es “una persona normal
haciendo cosas extraordinarias”

En palabras de Kawasaki (pagina 17 de este TFM) el emprendimiento de Silvana es pleno
de sentido. “El principal motivo para emprender un negocio es crear algo con sentido,
desarrollar un producto o servicio que haga del mundo un lugar mejor. Por eso, tu primera

tarea sera decidir como puedes crear algo con sentido”
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6 CONSIDERACIONES FINALES

El Trabajo Final de Maestria (TFM) es un documento de produccién individual que
supone la integracion de los conocimientos adquiridos por el maestrando en la cursada
y una toma de posicion de su parte respecto de un tema o problema pertinente a los

contenidos y objetivos de la Maestria.

Este TFM, a través las respuestas a los interrogantes planteados y en el abordaje de los
objetos de estudio, se propuso hacer un recorrido que ponga de relieve la relacion de la
persona con su trabajo. Que sea relevante y estimulante para la persona su trabajo se
correlaciona positivamente con la calidad de su tarea. Exhibimos cabalmente la
importancia de que la persona encuentre un espacio (tarea, objetivo o misién que lo
trascienda) que sea estimulante para ella (no necesariamente para otra persona) y que eso
se convierta en la clave de su desempefio. Entonces “diferentes” personas con “diferentes”

fortalezas aportan en los negocios ventajas competitivas.

El TFM aborda a una microempresa , investiga e interrelaciona temas inherentes a las
motivaciones de la emprendedora en su trabajo (conceptos micro) que nos permiten
reflexionar también acerca de conceptos centrales del mundo del trabajo de hoy

(conceptos macro)

Los términos desempleo, empleo precario, empleo de bajo valor agregado y
empleabilidad son centrales a la hora de teorizar acerca del mundo del trabajo. El abordaje
de esos términos es el pan de cada dia en diversas materias de la Maestria en
Administracion Estratégica de los Recursos Humanos. Buscamos mitigar el desempleo,
combatir el empleo precario, propugnar un empleo con cada vez més valor agregado y
con personas dotadas con méas “empleabilidad” para sobrevivir a los cambios. La
referencia permanente a los cambios tecnoldgicos y sus consecuencias en la vida laboral
de las personas es otro norte que orienta nuestra practica. La sucesion de dichos cambios
se da de manera vertiginosa y “reconfiguran” permanentemente el mundo del trabajo

respetando las siguientes reglas:

e Los cambios son cada vez mas rapidos
e EIl mundo del trabajo es incapaz de generar la misma cantidad de empleos que

quedan obsoletos por todos los avances mencionados.
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El trabajo ha sido y es el principal organizador y cohesionador de las sociedades. El
trabajo es también la actividad qué méas tiempo ocupa en la vida de una persona en su
adultez. Es, a la vez, una manera de ganarse el sustento pero también de organizar el

psiquismo Yy la vida familiar del trabajador.

Desde el punto de vista social el trabajo ha servido para que el hombre modificara
radicalmente su entorno y, por lo tanto, mejore su vida en lo que hace la provision de los

sustentos basicos para la misma: alimento y morada.

“Desde el principio de los tiempos, las civilizaciones han quedado estructuradas, en gran
parte, alrededor del concepto de trabajo. Desde el hombre cazador y recolector del
paleolitico y el agricultor sedentario del neolitico, hasta el artesano del medioevo y el
trabajador de cadena de produccién de nuestros tiempos, sin desestimar al trabajador
independiente, el trabajo ha sido una parte esencial e integra de nuestra existencia
cotidiana.” (Rifkin, 1995)

Los beneficios de lo que era, en la primera mitad del Siglo XX, la "modernidad so6lida”

quedaron bien descriptos por Zygmunt Bauman

“La modernidad sélida era también, de hecho, la época del capitalismo pesado —del
vinculo entre capital y mano de obra fortalecido por su compromiso mutuo—. La
supervivencia de los trabajadores dependia de que fueran contratados; la reproduccion y
el crecimiento del capital dependian de esa contratacion. El punto de encuentro era fijo;
ninguno de los dos podia ir muy lejos por su cuenta —Ila solidez de la fabrica encerraba
a ambos socios en una celda comin—. Capital y trabajo estaban unidos, podriamos decir,
en la riqueza y en la pobreza, en la salud y en la enfermedad, y hasta que la muerte los
separara. La fabrica era su domicilio comun —simultadneamente campo de batalla de una

guerra de trincheras y hogar natural de suefios y esperanzas” (Bauman, 1999)
La estabilidad laboral fue el punto mas fuerte de la “Modernidad Soélida”

Entre otras cosas, el trabajo humano ha permitido modificar radicalmente tambiéen las
herramientas del propio trabajo. La tecnologia ha permitido llevar la produccion a
términos inconcebibles hasta hace algunos afios. El Progreso de las ciencias sociales ha

permitido hacer mas productiva la asociacion entre personas para el logro de un fin.
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Todo lo expuesto ha redundado en una efectividad inusitada. Planteada esta efectividad
desde una perspectiva histdrica, podemos decir que, cada vez, es menos necesario el

trabajo manual humano para la obtencion de bienes y servicios.

En una primera instancia esto deberia ser una gran ventaja, si la productividad obtenida
de esa nueva asociacion entre las personas y de ese inusitado progreso de la tecnologia
fuera repartida equitativamente entre todos los actores sociales. De esta manera
redundaria en tiempo libre que el ser humano podria usar para tareas recreativas o bien

para nuevos trabajos que apunten a colmar nuevas necesidades.

El estado de cosas actual muestra que la situacion esta lejos de ser deseable, en
tanto la progresiva efectividad en la creacion de bienes y servicios redunda sélo en el
progreso de las personas o actores sociales inmediatamente vinculados a los procesos
productivos. Han aumentado las desigualdades estructurales a ambos lados de la ecuacion

capital/ trabajo.

Zygmunt Bauman contrapone aquella “modernidad solida” a la actual “modernidad

liquida”:

“No hace falta demasiada imaginacion para hacerse una idea de lo inciertas y fragiles.
que se han vuelto las vidas de aquellos que han quedado fuera del mercado de trabajo
precisamente a causa de ello. ElI punto es que, sin embargo, y por lo menos
psicolégicamente, todos los demas también se han visto afectados, aunque por el
momento s6lo sea de manera oblicua. En el mundo del desempleo estructural, nadie puede
sentirse verdaderamente seguro. Los empleos seguros en empresas seguras resultan
solamente nostalgicas historias de viejos. No existen tampoco habilidades ni experiencias
que, una vez adquiridas, garanticen la obtencién de un empleo, y en el caso de obtenerlo,
éste no resulta ser duradero. Nadie puede presumir de tener una garantia razonable contra

" <

el proximo "achicamiento" “racionalizacion" o "reestructuracion "

“De acuerdo con los ultimos calculos, un joven estadounidense con un relativo nivel de
educacion puede esperar cambiar de empleo al menos once veces en el transcurso de su
vida laboral —y el ritmo y la frecuencia de cambio seguramente habran aumentado antes
de que la vida laboral de la presente generacion concluya—. La "flexibilidad" es el
eslogan de la época, que cuando es aplicado al mercado de trabajo presagia el fin del

65



"empleo tal y como lo conocemos”, y anuncia en cambio el advenimiento del trabajo
regido por contratos breves, renovables o directamente sin contratos, cargos que no
ofrecen ninguna seguridad por si mismos sino que se rigen por la clausula "hasta nuevo

aviso". La vida laboral esta plagada de incertidumbre.” (Bauman, 1999)

El problema de la desigualdad econémica se suma a la desigualdad de género citada en
el contexto de este TFM y aparece en el centro de la escena de la economia mundial
poniendo, en un primer plano, la importancia de encontrar nuevas relaciones laborales.
Thomas Piketty, que dedica su carrera a investigar la génesis de las desigualdades
establece que no se termina con la desigualdad solamente repartiendo los recursos
obtenidos por aquella productividad inusitada entre la fuerza laboral que no tiene acceso

al mercado de trabajo

“Seria ilusorio y contraproducente atribuir toda la inequidad del capital humano a
fendmenos de tipo discriminatorio, o toda la debilidad de los salarios al poder
monopsonico en manos de los empleadores. Si bien es indispensable identificar las
redistribuciones eficaces alli donde existen, a veces denunciar en cada desigualdad la
marca de una grosera ineficacia a la cual un voluntarismo algo mitico podria poner fin
puede disculpar del pago de los impuestos necesarios para financiar transferencias

fiscales.”

Esta es una problematica mundial que estd muy lejos de haber sido resuelta. Que Rifkin
haya llamado a su libro de 1995 “El Fin del Trabajo” es realmente esclarecedor. Argentina
implicitamente a tomado nota de ello y su manera de resolver la imposibilidad de crear
trabajo privado de calidad fue aumentando el empleo publico con bajos niveles de
productividad (ver el Contexto del presente TFM) La contracara de esta situacion es la
alta carga impositiva impuesta al sector privado que conspira contra la competitividad de

los productos argentinos en el &mbito internacional.

Es importante que cada habitante de este mundo pueda realizar una tarea que genere valor
para sus semejantes y que logre asi su sustento. Esta idea simple es muy dificil de llevar
a cabo. Probablemente los expertos en el manejo de Recursos Humanos tengamos mucho

que aportar en este debate.

Toda esta problematica da una relevancia aun mayor a la trayectoria de Macullan como

emprendedora. Latenacidad, firmeza y conviccion para sortear cada una de las vicisitudes
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que tuvo su empresa a lo largo de su desarrollo cobran otra significacion en el mundo

“liquido” atravesado, a la vez, por el “caso argentino”.

En la modernidad sélida era “hasta que la muerte los separe” en la “modernidad liquida”
“Nadie puede presumir de tener una garantia razonable” de su continuidad laboral. A su
manera y con un esfuerzo intencionalmente direccionado, desde el punto de vista
econdmico, logra un matrimonio de 9 afios que vuelve a unir capital (sus ahorros iniciales)
y trabajo. Todas las caracteristicas ya sefialadas de emprendedora de Macullan hacen a

esta diferencia sustancial.

Las conclusiones a las que se arriba en este TFM no son universales. Si se propone un
recorrido particular por la biografia laboral de una persona en particular que ponga de
relieve la posible relacion de su éxito con el sentido que su trabajo tiene para ella.
Igualmente la singular combinacion de autores del “estado del arte” marca en si mismo

la particular vision del autor del TFM.

Repetidas veces se dice en la Maestria que “las personas hacen la diferencia”. A todas
luces dicha expresion sirve para justificar en ultima instancia la Carrera, su “para qué”
esencial. Macullan a todas luces “hace la diferencia” para que “Corre Como el Viento”

haya sido un emprendimiento exitoso y haya devenido en microempresa.

Una manera de dar una ultima version de ella como emprendedora es confrontar su perfil
y el de “Corre Como el Viento” con el perfil de microempresa “media” propuesto por la
CEPAL (paginas 17 y 18 de este TFM)

“Corre como el viento” cumple con la caracterizacion tipica del microemprendimiento

femenino en América Latina:

“...son empresas de pequena escala, ubicadas en el ambito urbano o rural, con bajo
namero de trabajadores, de naturaleza privada, de propiedad individual o asociativa, con
escaso capital —originado en ahorros personales o familiares— con incidencia, en ciertos
casos, en el trabajo familiar, que producen bienes de consumo o prestan servicios en el

medio de su radicacién”

Al igual que la emprendedora “media” de América Latina Macullan es informal y

flexible.

Sin embargo, importantes fortalezas la diferencian y dejan su sello:
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No es discontinua en su emprendimiento, tiene gran reconocimiento de su publico y no

cambio de actividad ni declin6 en largos 9 afios de gestion.

En términos de Johnson: Si Silvana Maculan es una persona “normal haciendo cosas
extraordinarias” podemos encontrar otras “personas normales” a las que asistir en el
desarrollo de su empleabilidad, andlisis de fortalezas y oportunidades de desarrollo
mediante. Probablemente este sea el aporte mas significativo de este TFM a la comunidad
de RR.HH: haber realizado un recorrido conceptual que indague los fundamentos del

propdsito que guian a una persona en su trabajo.
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8 ANEXOS

8.1 GUION PARA ENTREVISTAR A LA EMPRENDEDORA/EMPRESARIA

El objetivo principal del cuestionario a laemprendedora/empresaria es abordar la relacion
emocional y profesional que tiene con su empresa y que tuvo cuando la empresa era
emprendimiento.

En segunda instancia se busca inferir, a traves del relato, la correlacién que hay entre una
relacion emocional y profesional positiva y el resultado econdémico ya sea a través de la
obtencion de ganancias o la perduracion del emprendimiento a lo largo del tiempo.

El abordaje se hace a través de una entrevista psicoldgica en profundidad permitiendo que
el entrevistado se explaye segun le parezca significativo un tema. Se busca de esta manera
penetrar en la personalidad del entrevistado y dilucidar su relacion afectiva con el
emprendimiento. Se busca examinar, en Ultima instancia, si el caso permite establecer un
nexo de correlacion entre el bienestar, satisfaccion y realizacién que el emprendedor
obtiene de su trabajo y el resultado econémico de la que hoy es empresa.

Mas all& de establecer una entrevista abierta para el abordaje, se establecen una serie de
preguntas que deberan estar contestadas por el entrevistado a lo largo de la entrevista.

Se puntualizan los datos que deben ser relevados y los temas que deben ser contestados a
lo largo de la entrevista. Las preguntas son una guia y no necesariamente son formuladas
en la entrevista.

e Datos de la vida personal del emprendedor.
Nombre Completo
Estudios Formales Finalizados
e Relacion del emprendedor con la industria y el emprendimiento y el tema.
¢COmo era tu relacion con los libros antes de pensar en emprender?
¢ Cuales son las circunstancias en las que decidiste emprender?
¢En qué afio?
¢Razones por las cuales emprendiste?
¢ Cuales fueron los factores decisivos para elegir la industria del libro?
¢Habia en tu entorno iniciativas semejantes?
¢Describi la Génesis de las ideas que te llevaron a hacer tu emprendimiento?

¢Alguna relacion personal o profesional fue relevante para establecer ideas creativas en
tu proyecto?

Describi tu intercambio con esta persona
e Competencias Profesionales

¢ Como se relaciona el tema del emprendimiento con tu formacion profesional?
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e Aspectos técnicos econémicos.

¢Una vez tomada la decision de realizar el emprendimiento, qué tipo de anélisis
econodmicos y de mercado realizaste para analizar la factibilidad del mismo? ;Podés
describir los resultados obtenidos?

¢ Diagramaste un plan de negocios? ¢ Podrias realizar una breve descripcién?
¢ Necesitaste financiacion? ;Cémo la obtuviste?
e Infraestructura
¢El local es propio o alquilado?
¢Fue siempre el mismo?
¢ Cuantos empleados tenés?
e Aspectos estratégicos de la empresa.

¢ Cudl creés que es el valor diferencial que tu empresa le otorga a la sociedad en la que
esta inserta?

¢ Qué necesidades de tus clientes satisface la empresa?
¢Siguen siendo las mismas al principio? ¢En qué sentido cambiaron?
¢Cuales son las caracteristicas que las diferencian de tus competidores?

¢ Cudles fueron las principales vicisitudes que tuviste que sortear o a las cuales te tuviste
que sobreponer?

¢ Como relacionarias los cambios estratégicos de tu empresa con los de tu vida personal?
¢ Qué aspecto de tu emprendimiento considera mas innovador?
¢ Cual creés que es tu principal ventaja competitiva?

Describi un producto o servicio particularmente creativo e innovador dentro de tu
emprendimiento.

¢Como se creod y cual fue su desarrollo?
e Perfil de personalidad del emprendedor y la relacién con su tarea.

¢ Qué significa para vos tu trabajo? ;Un medio de vida? ¢ Una posibilidad de desarrollar
tu vocacion?

¢Coinciden la mision y la vision de tu empresa con tus aspiraciones personales?
¢ Qué es lo que mas te gusta de tus tareas cotidianas? ¢Por qué?

¢ Pensaste alguna vez en vender o cerrar tu negocio”? Explica las circunstancias ¢Por
qué no lo hiciste?

¢Considerandolo desde el momento presente cuél fue tu motivacion para emprender?
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8.2 ENTREVISTA CON LA EMPRESARIA
Entrevistador: ; Como te llamas?

Entrevistada: ¢Silvana Maculan

- ¢ Con quiénes vivis?

-Vivo con mi marido y dos hijas

- ¢ Mayor nivel de estudios formales finalizados?

- Nivel Secundario.

- ¢Como era tu relacién con las librerias y los libros antes de emprender?

- Siempre fui una concurrente a las librerias. Siempre compré libros de papel y siempre

pasee.

- ¢ Siempre fuiste consumidora o cliente de librerias y lo eras antes de emprender?
- Si. Lo era antes y lo sigo siendo. Los libreros tenemos ese problemita.

- ¢En qué afio emprendiste?

- 2011, casi 10 afios

- ¢Cudles son las razones por las cuales emprendiste?

-Yo siempre dice cosas. Vengo de una familia que siempre emprendio ...nada.. suefia y
lleva a cabo. Mi abuelo y mi papa son los dos italianos. Vino primero mi abuelo sin nada,
fundd su empresa. Después vino mi papa que lo ayudo en su empresa. Trabajé yo también,
trabajo mi hermano, mi hermana. Todos trabajamos ahi y después todos no fuimos por

otros caminos propios digamos.
- ¢ De qué industria era la empresa?

- Era una empresa... ya no es mas de ellos la vendieron hace un tiempo. Es una empresa
de articulos de Limpieza, escobas, secadores todo eso. Fueron inventores de la fibra

plastica para hacer escobas y todo eso.
- Familia de inventores...

- Por eso te digo, todavia me sorprende la palabra emprendedor. Emprender es inherente

al hombre. Desde hace algunos afios todo el mundo habla del emprendedor como si fuese
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algo nuevo y es un pais fundado por gente emprendedora. Cualquier persona en su ser es
emprendedora de lo que sea. Es la esencia de cualquier persona que quiere salir adelante.
Bueno... la particularidad de tener un proyecto propio... a no todo el mundo le pasa.

Muchas veces la gente no tiene la suerte, no tiene las ideas o no tiene la plata.
- ¢Como se financio6 el emprendimiento?

- Con ahorros mios y me arriesgué. El alquiler, la obra para poner todo a punto y una
ayudante nada mas. Después la compra de los primeros libros.

- ¢ Cuales fueron las razones decisivas para elegir la industria? ¢Por qué los libros?

- Por qué los libros....tuve mi primera hija entonces empecé a investigar a buscar libros
infantiles. Ya tenia los mios pero empecé a buscarlos de otra manera y a ver lo que habia.
Entonces empecé a ver que habia cosas muy distintas. Ahi me di cuenta que podés tener
una libreria comun y corriente o podés tener una libreria con lo que vos elegis con lo que
para vos es lo mejor y hacer una suerte de limpieza. Como como poder ofrecer lo que una
madre amante de los libros podia elegir. Tener la experiencia doble: poder apreciar los

libros y tener una hija para llevarle los libros.

La gente no lo puede creer pero la lectura funciona y la lectura infantil es de los que sigue
creciendo a pesar de la competencia tecnolégica. La primera infancia es un lugar donde

el libro y lo tactil estd. Después aparecen los aparatitos.

-¢, Hubo algun intercambio con una o varias personas que te fueron importantes o que te
fueron estimulantes para compartir ideas o para tomar la decision de emprender en la

industria del libro?

- Lo que pasa es que.... que es emprender para mi toda la vida hice cosas de la nada
casi. Nunca fui librera y terminé siendo librera. Anteriormente tuve un negocio de ropa
y antes hice cine. Entonces no es que se necesitaba hablar con alguien o ver qué es lo
que funciona para emprender eso digamos. EI emprendimiento para mi es mas un deseo
de hacer lo que te gusta. No sé pienso que acé funcionaria una hamburgueseria y hago

eso.
- (Es una relacion de gusto o de pasion con los libros?
- Me gusta me apasiona pero también me gusta llevar adelante proyectos. Me apasiona

eso llevar adelante proyectos y que salga bien. Crei y lo hice.
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- ¢Una vez tomada la decisién hiciste algun estudio de factibilidad o plan de negocios?
- No, no, nunca saqué una cuenta. Por eso mismo te digo... emprender hay dos
maneras... hay distinta gente que emprende por distintos motivos. Por negocio o por
una cuestion de ponerte a hacer algo. No saqué cuentas antes, me parecié que podia

funcionar. Si algo esté bien hecho, es muy dificil que no funcione.

No hice un trabajo técnico pero recorri el barrio y no habia nada. La Lucila es un barrio
chico, no hay librerias. Si en Martinez, si en Olivos... en ese sentido si lo pensé. O sea
SOy una persona que se sienta ahi, mira y analiza que es lo que no hay en el barrio.....
Yo hice la libreria esta y después hace unos afios le armé un vivero a mi mama también.
No fue un capricho analicé la situacion. Yo vivo a seis cuadras de aca. Este es mi barrio.
Mis hijas tienen sus amigos por acd... la idea era un poco esa también. La ecuacion era
un poco... toda la vida. Hacer algo propio, que funcione, en mi barrio y que estuviese

bueno.

Al principio la libreria iba a tener juguetes y cosas para chicos pero jugueteria habia. Me

parecia que ser especifico era mejor que abarcar mucho y hacer un cocoliche de cosas.
- ¢(El local fue siempre el mismo?

- Si. Me gustaria mudarme pero ahora no es el momento. Ni sabemos lo que va a pasar.
- ¢ Tenés empleados? ¢ Cuantos?

- Si, una empleada desde el principio. Estuve algunos meses después entré una persona
que también es madre y apasionada en los libros infantiles. Medio afio estuve sola. La
elegi entre varios candidatos. Encontré onda con ella. Le gustan los libros infantiles tanto

0 Ma&s que a mi.

- ¢ Cual crees que es el valor diferencial que le otorga tu libreria la sociedad en la que esta

inserta?

- Esta es una libreria de barrio atendida por dos personas. La relacion siempre fue
personal. No solo vendemos libros. Vender un libro es invitar a una persona descubrir un
mundo. Darle esa misma posibilidad que uno tuvo con los libros, pasarsela otro. Descubrir
algo.... lo especifico de esta libreria es que todo lo que hay estéd seleccionado, es muy
especial. Vos entras aca y quienes ofrecen los libros los conocen. Yo no te vendo el libro
gue me ofrece la editorial yo te vendo porque creo que es bueno. La diferencia es esa: que

los libros los conocemos, los libros los elegimos. Yo le saco toda la libreria a la persona.
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-, Qué necesidad del cliente satisface “Corre Como el Viento” que no satisface otra

libreria?

- El conocimiento del libro y el conocimiento de la persona. El tiempo que le dedicas esa
persona. Si yo me voy a “Yenny” o a “Cuspide” puede ser que haya gente que sabe o que
no. Las dos cosas te pueden pasar. El trato personal, la escucha y conocimiento del
producto que vos tenés.... la libertad con la que lo podés hacer. Vender lo que el otro
necesita y no lo que tu caja necesita. Es un negocio chico con la libertad de ser

independiente. La libertad de la independencia es la responsabilidad que tenés.
-¢ Esta experiencia de venta personalizada a cambiado a lo largo de los afios?

- Siempre fue una relacion muy personal con la gente de conocerse, de entablar una
relacién. Cambid que uno va tomando experiencia. Ser autodidacta en el rubro. Lo que
cambid fue que la libreria paso de ser solo infantil a tener un sector de adultos entonces

todos vamos creciendo. Siendo la libreria del barrio acompafids un poco todo eso.

-¢Podemaos decir que el incorporar la seccidn de adultos es una innovacion en el proyecto

original? ¢Qué te llevo a hacerlo?

- Cuando vos empezés a crear relacion con la gente hablas mucho. Entonces tenés la
relacion con la gente y con las editoriales.... Eso te da mas seguridad. Entonces empezas
a pedir algo para vos algo para alguien especifico. Esos pequefios movimientos van
creando otro movimiento. Se va creando un nuevo espacio en la libreria por que vos
hablas con los padres de los nifios y después terminas hablando de algo tuyo. Mis hijas
ya son grandes la primera infancia ya la pasaron. Entonces ese tiempo que vos le
dedicabas a ellos fue. Ellos eligen sus propios libros entonces vos empezaste a tener el
tiempo para leer para vos de vuelta. Fueron todas las cosas juntas. Se hizo asi de elegir
algunos libros. Se armo6 una mesita. Después paso a ser una mesa mas grande. Después
tuvo estantes y empezé a tener un espacio definido. En este pais todo va creciendo con

cuidado a no ser que tengas mucha espalda.

El mundo del libro infantil es muy grande muy amplio muy diverso entonces hoy tenés
muchos adultos que consumen libros infantiles. Hoy en dia el libro infantil es muy distinto
a lo que era cuando nosotros éramos chicos. Tenias 2 0 3 libros como mucho. Ahora tenés
una sobrepoblacion de libros. Surgio después lo que es el “libro album” que es el libro

ilustrado, el libro en el que la llustracion cubrié cumple una funcién muy importante.
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Antes era el texto lo mas importante y nada méas. Al ser un objeto de arte a veces o de
expresion artistica.... Una de las experiencias cuando la gente entra esta libreria es esa

agarrar el libro y mostrarle a uno lo que ese libro tiene.
-¢;Qué cantidad de titulos tiene la libreria? ¢ Fue esto igual a lo largo de los afios?

Cambio a lo largo de los afios me diversifiqué. Al principio tenia muy poca cantidad de
titulos. Me mandé, habia que abrir. Cuando abri la libreria no sabia ni como se manejaba.
Hice contacto con las editoriales desde cero nadie me dio un dato no tenia ni idea. Fui
creciendo de a poco con confianza con una buena relacién con las editoriales. Cuando yo
abri esta libreria era la tercera libreria infantil en toda la zona norte. No habia, no existian
como negocio librerias especifica para nifios. Después hubo librerias. Tampoco la idea
fue nunca llenarme de plata. Tampoco lo es ahora y es lo que le quiero ensefiar a mis

hijas. Cuando abri tenia unos cien libros. Ahora debe haber 4.000.

- ¢Alguno de los cambios a lo largo de los afios en la empresa tuvieron algo que ver con

tu vida personal?

- Cuando yo empece la libreria en 2011 mi hija méas grande tenia 9 afios la mas chiquita
tenia 5 y ahora pasaron 10 afios. Pasé compartir los libros infantiles con mis hijas empecé
a tener el espacio para compartir libros de adultos con adultos. La mas grande ya compra

sus propios libros. Ahi empecé a buscar los libros de adultos que podia yo leer.

-¢Podrias decir cual fue la decisidn méas innovadora que tomaste? ; Cual fue su desarrollo

y cuél qué sentido tuvo para vos?

- Si pero en ese momento no se desarrollé. Ahora me podria haber venido muy bien. Hace
algunos afios empecé a desarrollar la pagina de venta online. Pero cuando empecé a
desarrollarla a los pocos meses mi hija mas chica manifest6 una diabetes y estuvo
internada. La diabetes infantil es distinta a la de adultos. Eso me dejé muy traumada. No
me dejo tiempo para terminar esa innovacion. Eso hubiese sido algo que en su momento

algo que no estaba, no habia. Ahora hay muchas fuentes de libros infantiles.
- La libreria tiene una cuenta de Facebook.

-También tengo la “Tienda Nube”. Antes de que pase esto de la pandemia todo lo que
venia por teléfono o internet me quemaba la cabeza. Queria cada vez tener menos contacto
con eso. Entonces tuve el Face abierto un tiempo y hace como dos afios que no le doy ni

bolilla. Son cosas que tuve que volver a usar. Al Instagram tampoco le daba mucha
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pelota. A nada de eso le daba mucha pelota. Con esto me tuve que amigar de vuelta. Ni
mi colaboradora ni yo podriamos hacerlo porque estoy pensando en algo muy bien hecho.

- Cuando te preguntaba por una Innovacién no era necesariamente por una innovacion

tecnoldgica.

- El cambio maés grande fue cuando puse lo de adultos. La libreria todo el tiempo se va
modificando y va creciendo. La modificacién méas importante fue eso agregar una seccion
de adultos cuando la libreria primaria era exclusivamente infantil. No estoy arrepentida,
las cosas fueron creciendo. Este afio renové contrato pero hubiera querido mudarme a un
lugar méas grande. Hacer crecer lo de adultos también. Hoy en dia me pregunto qué sentido

tiene un local.

- ¢Qué significa para vos tu trabajo? ¢Un medio de vida? ¢;Una vocacion? ¢En qué

medida cada uno?

- Atravesamos dos gobiernos muy distintos en lo que hace a cultura. Los ultimos cuatro
afios fueron muy malos. Por suerte habiamos tenido 4 afios muy buenos antes. No sé
como hubiese sido, estaba la clientela y ya estaba la libreria bien organizada. Hubiese

sido muy terrible sin esa base haber atravesado los Gltimos 4 afios.
-¢Por qué en particular?

-Porque la economia se vino abajo. Si habia un problema todo termind siendo peor.
Imposible sostener un emprendimiento chico en un barrio especifico. No fueron buenos
tiempos. Los libros aumentaron todos los meses. Todas las politicas que habia de
incentivo a la lectura se desarmaron. Todo lo que habia crecido la industria editorial
Argentina. Las editoriales que nacieron mas o menos el mismo afio que yo puse la libreria,

todo eso se desarmo.

Esto para mi es un medio de vida y una vocacion. Gracias a eso sobrevivi, por estar

enamorada.

Los primeros afios surgieron muchas editoriales independientes. Los primeros cuatro
afios fueron para todo lo que es el libro argentino buenisimos. Surgieron muchisimas
editoriales independientes. Muchos ilustradores y escritores tuvieron trabajo. Fueron

muy buenos afios para todos.
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Esto le dio variedad a mi catalogo y mucho trabajo argentino. Tuvo su lugar con la calidad
que tenia. Y en el espacio que se le daba. Para poder competir con los de afuera no sélo
es importante la calidad que tenés sino el espacio que alguien te da. Tener libros no

solamente importados.

La mayoria de las editoriales independientes que imprimian acd, aparte de que hubiese
libros, volvian a surgir las imprentas. Todo esto se cerrd y se volvié a imprimir todo en
China.

Aparte habia una politica que si vos traias libros de afuera, una parte tenias que imprimir
aca. Eso le ponia un limite a la importacion. Por ejemplo, una editorial muy grande
espafiola decia “todo esto te lo traigo importado y todo esto lo imprimo acd”. Eso movio

un monton a la industria editorial.

-¢En algun momento pensaste en dejar?
- Si

-;Y que te hizo seguir?

- Lo pensé... que iba a hacer. Es tu propio emprendimiento pero trabajas para otros.
Cambias la plata. Si fuera empleada de alguien me pagarian y no tendria todas las
responsabilidades que tengo. Tampoco sé qué hubiese hecho. Dije sigo porque pensé

que lo que pasaba en algin momento tenia que terminar. Era inviable.
¢Cuanto tiempo trabajas?

-De 6 a 8 hs. A veces son mas.

-, Qué es lo que mas te gusta hacer en tu jornada de trabajo?

-Lo que mas me gusta es buscar libros, investigar y después comprarlos. Buscar siempre
cosas nuevas, novedades. Hago la busqueda como si fuera para mi ahora con otro

conocimiento. Ahora tenés internet antes tenias que ir a una libreria para buscarlo.

- ¢ Investigas libros como para vos? ¢;Pero eso no te dejaria sin busqueda para otro publico

gue no sea el afin a vos?

-Eso lo aprendi también. Uno a veces cuando elige se pone demasiado uno fifi, egoista.
Me di cuenta que hay gente que tiene otros gustos. El negocio de las librerias tiene ida y

vuelta. Vos escuchas a los clientes e incorporas gustos o ideas. Ves cosas y te abris a
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nuevos caminos. Eso si, hay limites. Nunca te voy a vender un libro de Disney. Hay
cosas que ya sé que no las voy a hacer. Me parece que la libreria esta no da. No es
necesario que eso entre aca se consiguen en otro lado muy facilmente. No estoy

perdiendo algo.

En estos afios empezd a pasar al revés, algunas cosas que solo estaban aca empezaron a
estar en otros lados. Los primeros afios de la libreria que son los primeros afios del libro

infantil de Argentina todos crecimos.

Conociendo a la gente voy conociendo su gusto con todo esto que pasé tengo que pasar
los libros por fotos. Yo ya sé qué libros son buenos y cuales parecen buenos y no lo son.
Los conozco, libros muy lindos con resefias hermosas y a un nene no le gustan por ahi le

gustan a los padres. Eso es experiencia.

Hicimos varias presentaciones de libros. Hicimos talleres, proyectamos peliculas en el
minimo espacio pero con ganas. Siempre cosas lindas, en el barrio no hay muchas cosas.
Es un barrio chico de familia jovenes. Primero estuvo el mail después el facebook para

convocar.

Es estratégica la ubicacion de la libreria. Tengo la estacion de tren a una cuadra. La gente

baja del tren después de trabajar y pasa por la puerta.

-¢Pensaste en crecer y cambiar de local? ¢No te preocupaste por perder esta parte tan

importante del negocio?

-La opcion de mudarme era la calle principal aca a la vuelta con una mejor ubicacion
todavia y un local mas grande. Seria estar sobre la avenida. Ahora ya no me preocupa
tanto. Con la situacion como ésta. Yo estoy pensando que hacer con este local.

-¢Viene gente de otros barrios a comprarte?

-Si, la libreria crecio mucho de boca en boca. Era una de las pocas asi con libros infantiles.
Se venia gente de todos lados todavia sigue pasando. Saben lo que hay. Saben cémo se
los atiende, como se les presta atencidn. Eso tiene un valor para el que esta buscando es

importante que lo atiendan.

Mandamos libros al interior a través del Facebook. Hay gente del interior que pasa por

Buenos Aires, pasa especialmente a comprar un libro.

80



Es agotador la atencion online yo prefiero la gente de carne y hueso. Hoy nos toca asi y

por suerte esta. Yo sofiaba con un mundo sin tecnologia.
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8.3 GUION PARA ENTREVISTAR A LA COLABORADORA
El objetivo principal de la entrevista con la colaboradora es observar la relacion

profesional y afectiva que la misma tiene con su trabajo y su empleador.

Se observara si el eje bienestar, satisfaccion y realizacion personal se juega en su relacion

con la empresa y en qué medida lo hace.

Se indagara si la colaboradora esta alineada con la mision estratégica de la empresay, si

esta alineacion tiene un rol positivo con el cliente.

De la entrevista se podra inferir si la emprendedora pudo transmitirle su pasion como

diferencial a la hora de dar un servicio al cliente.

El abordaje se haré a través de una entrevista psicoldgica en profundidad permitiendo que
la entrevistada se explaye segun le parezca significativo un tema. Se busca de esta manera
penetrar en la personalidad de la entrevistada y dilucidar su relacion afectiva con la

emprendedora y con emprendimiento.
Datos a recolectar y e interrogantes a develar:
e Datos de la vida personal de la colaboradora
Estudios Formales Finalizados
Antiguedad laboral en el emprendimiento
¢ Relacion del empleado con el emprendedor y con el emprendimiento
¢ Como conociste el emprendimiento?
¢En qué circunstancias ingresaste?
¢ Cudles son tus tareas actualmente?
¢ Cuales son tus principales competencias profesionales?

¢Como se relaciona el tema del emprendimiento con tu formacion profesional?

e Percepcidn que el empleado tiene acerca de los aspectos estratégicos de la

empresa.
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¢ Cual creés que es el valor diferencial que la empresa le otorga a la sociedad en la que

esta inserta?
¢Cuales son las caracteristicas que las diferencian de sus competidores?

¢Cambid a lo largo del tiempo la mision principal de la empresa?

83



8.4 ENTREVISTA CON LA COLABORADORA
Entrevistador: ; Como te llamas?

Entrevistada: Mariel Cristina Farifa.
-¢ Cuénto hace que trabajas en la libreria?

-2011...... Hace nueve nueve afios. En Agosto del 2011. En Diciembre Silvana empezé
con la obra...vivo a dos cuadras. Le dejé mi curriculum al sefior que estaba haciendo la

biblioteca. Muy desesperada por trabajar ahi.

- ¢Sabias que se iba a abrir una libreria? ¢Decia que se iba a abrir una libreria?

- Le pregunté al sefior y tenia una amiga en comun que fue también la que le insistid
- ¢Era del barrio la amiga en comdn?

- Si era del barrio y la conocia a Silvana del Colegio de los chicos

- ¢Por qué te interesaba tanto trabajar ahi?

- Estaba estudiando literatura infantil haciendo un taller con Iris Rivera. Empecé en el
2009, hacia un taller de ilustracion. Estaba fanatizada con los libros infantiles... el “libro

album” ... estaba como orientada. Llevaron a dos cuadras de casa el Italpark.
- ¢ Cual es tu mayor nivel de educacién fomal alcanzado?

- Terminé la secundaria y un terciario orientado a pintura en “la Pueyrredén” un
profesorado. Siempre quise hacer letras. Lo otro era mas rapido. Letras es un choclo de

lectura, no me sentia capaz. Al final arranqué por otro lado con talleres y todo eso.
- ¢ Siempre te gustd la literatura, te gusto leer, te gustan los libros?

- Si toda la vida...bueno desde adolescente desde... la primera vez... me gustaban mucho
los libros ilustrados. La primera vez de que me acuerdo leer un libro fue “La Cabafia del

Tio Tom”. Haber leido un libro prohibido.
- Por qué prohibido?
- Mi vieja me dice... de esa biblioteca no podés leer nada porque es de adultos.

- Era como decirte anda y leé
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- ¢Caramelo Bonafide! ;Como me va a prohibir algo? Y me lei uno y empecé a leer otros.
Otro libro ... ” Eloisa y Abelardo ” era un drama terrible. Habia partes que no entendia,

me lo lei todo.

- La literatura formaba parte de tu vida y encima en 2009 empezés algo con literatura

infantil? ¢Por qué pasaste a la literatura infantil?

- Por qué .... Por los hijos como siempre. Te metés al mundo y a los juegos por los
chicos. Nos pasa un poco a todos.

- ¢ Tus chicos que edad tienen?
-Tengo 5 hijos. En ese momento tenian de 15 a recién nacido.
-¢;Qué te gusta del libro infantil?

-La parte artistica de los libros. Por ejemplo ahora volvieron muchos libros de los “60 de
tela. De los “70 también volvieron. Mi vocacién artistica me llevo a los libros de chicos.
En la secundaria me gustaban las letras. Después hice el terciario en pintura. Me gustaba
mucho la pintura pero tuve que reducir los tamarfios para pintar y la ilustracion infantil te

da el permiso para ilustrar o pintar en chico. Estaba todo vinculado...
-Era tu manera de seguir en contacto con tu vocacion....

-Desde el lado visual. No sé... por ahi otros hacen otro camino. No sé... buscan un blog
que te recomiende. Yo fui derecho al contacto mas fisico. Vi la libreria antes de que se

abriera y dejé el curriculum.

-Silvana la abri6 y en un momento te sumaste. Te convoco....
-Si. En Agosto. Creo que ella abrié en Marzo.

-Contame lo que te acuerdes de tu llegada ;Como era la libreria?

-Nervios primero. En principio ella me acompafio un montdn sobre todo a la mafiana y
los primeros meses se quedd conmigo ensefidndome los pasos a seguir. Me acuerdo que
no teniamos aire acondicionado. En invierno no hizo falta pero en diciembre la gente

entraba y transpiraba. Fuimos de a poco. No habia casi libros estaban todos expuestos.

- ¢ Eran pocos titulos?
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-Ella trabajaba 2 o 3 editoriales...”Edelvives” estada. Sobre todo esa. La mirdbamos un
montdn porque eran libros grandes, muy ilustrados, preciosos... todavia hay de esos

primeros.
-Cémo fue la editorial las eligi6 ustedes o ustedes a la editorial?

-Vos tenés que elegir. Silvana selecciona un monton. El tipo de libros... incluso ahora en
cada editorial los mira ella. Si elige, es una libreria muy hecha a su modo a su perfil. La

libreria es como es Silvana es su perfil.
-¢ Te acordas de alguna otra editorial de esos primeros afios?

-“Fondo de Cultura”** Lo que pasa es que ...en la libreria siempre piden una compra.. en

firme. Una libreria que recién arranca es dificil que tenga ya plata. ..
-;De cuantos ejemplares estamos hablando que te pedian?

-No sé, eso lo maneja Silvana pero era bastante. Hoy para traer unos libros de una editorial
tenés que tener 4.000 pesos y hacer un pedido. Ahora después de 10 afios te dejan alguna
caja. En ese momento era complicado se habia hecho con un montén de inversién con las

maderas para la biblioteca. No sabés lo que era ese boliche antes de que entrara Silvana.

Lo que Silvana alquilé hasta tenia olor a sucio, habia mugre pegada en los

azulejos...olores y suciedad por todos lados. Tenia dos gatos....
-¢Cuando vos llegaste ya estaba lindo o lo fueron poniendo lindo desde adentro?

-Estaba hermoso. Cuando ella arranc6 como lo ves hoy. Solo no estaba la mesa en el
medio, las mesas de alrededor. Estaba impecable como lo ves hoy pero un poco mas
espacioso. Habia muchisimos menos libros. Hoy no sabemos donde meter los libros. En
ese momento habia lugar de sobra. Silvana tiene eso es muy precisa. Disefia bien, ademas.
Armo la vidriera y, abajo, tenemos los cajoncitos donde tenemos el stock de libros. Eso
nos quedé chico. Después fuimos sumando bibliotecas y mesas. Arrancé asi como la ves

pipi cucu.

-Cuando vos dejaste el curiculum no estaba tan lindo era una apuesta dejar el curriculum.

14 Nombre Completo de la Editorial: “Fondo de Cultura Econémica Argentina”
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-Cuando dejé el curriculum estaba Franco cerrando un estante.... Més alld de lo que

fuese.... Trabajar en una libreria infantil era mi deseo. Yo queria trabajar ahi.
-Vi en el Facebook que hacen actividades. Podrias describirlas.

-Haciamos eventos. En un época venia, al principio, Josefina que es la que nos presentd
y hacia como analisis del “libro album”. Se hacian los 4 encuentros por mes. Fueron 2 o

3 meses gratis. Fue para impulsar la libreria.
-¢La actividad era para nifios?

-No. Era para adultos. Nos juntdbamos los martes desde las 19 hs gente adulta a la que
le gustaba el libro infantil. Habldbamos del “libro album”. Veiamos sus tematicas.

Veiamos los libros que estaban ahi.
-, Qué es el “libro album™?

-Es como una nueva etiqueta también. Es lo que hacen en general los historietistas. Los
ilustradores lo hacen casi naturalmente. El “libro 4lbum” es una historia por un lado y la
ilustracidn que te cuenta o te agrega cosas sobre esa historia o lo que no se ve. El narrador
es el que te cuenta, tal cual, el relato. Por ultimo tenés uno que te muestra ilustrado cosas
que nada que ver. Son todos juegos del ilustrador con el que escribe. Siempre se trabaja

de a dos.

- Como en “El Eternauta” Solano Lépez y Oesterheld.

- Después lo dibuj6 Breccia...

- Tiene que ser una buena relacion para que quede bien el resultado final.

- Siempre hay una tension.... Hasta que encontras la dupla como Albertine con Zullo® .
Me encantan. Siempre hay duplas que funcionan muy bien juntas. Me gusta mucho
también Maria Wérnicke'®. En un momento se hablé del “libro album” de manera

promocional. Se lo empez6 a llamar asi.

15 Albertine ilustradora y Zullo escritor son pareja conyugal y laboral de reconocida trayectoria en el
libro infantil.
16 Reconocida ilustradora argentina contemporanea
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- Tienen muchos mas libros que al principio ¢Cuantas editoriales tienen ahora?
- Mas de 10 casi llegando a 20 te diria. Soy muy mala con los nimeros.

- ¢Sumando adultos y nifios?

- Claro. La parte de adultos la habilitamos hace 3 o 4 afos.

- Ahora hay editoriales que no trabajamos y que le pedimos a la distribuidora. Siempre
tienen las distribuidora. Recuerdo una vez que fuimos juntas a una distribuidora. Era
.....Guau!!! Era el paraiso! Porque eran estanterias y estanterias con libros. Te daba
hambre,te juro! Era un flash. Después volvimos a las editoriales. Si no, después te

tentds...... con cosas que no se venden.

- Es un tema trabajar el gusto propio con el gusto del publico. Después de algunos afios

deben tener un nexo entre ambos.

- Hay cosas que no me gustan pero que te das cuenta que al otro le gustan. La estética
...desde un monton de lados. “Puro Pelo” no me gusta! Y te das cuenta que al otro si le

gusta la estética, no sé. En “Puro Pelo” no me gusta como habla el pibe.
- ¢Es un personaje infantil?

-Es de aca. Chavetal’ no me gusta. El personaje tiene un tono coloquial que a mi no me
gusta. Hay gente a la que le encanta porque es medio jugueton, como un abuelo, un tio
mayor. Habla mal y a mi me pone nerviosa. Por ejemplo, Maria Elena Walsh no tenemos.
Los de Maria Elena Walsh los traemos a pedido. Ahora, por ejemplo, nos pidieron Dailan
Kyfky. Compramos Dailan Kyfky que estd como mil mangos y no lo vinieron a

buscar...La gente no se compromete del todo nunca.
- Los clientes son todos adultos ya sea para libros infantiles o de adultos?
- Si, los nifios no vienen solos a comprar. Una vez por afio algun chico de 14 afios.

- ¢ Con qué finalidad vienen a comprar los clientes?

17 Chaveta, Juan es el autor de “Puro Pelo” libro ilustrado infantil.
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- Para cumplearios, para hijos, para nietos o porque se van de viaje. Hay abuelos que
tienen nietos en el exterior y compran los libros para que sus nietos aprendan el castellano,

para que no pierdan su idioma.
- ¢ Qué relacion establecés con la persona que viene a comprar? ¢Los conocés?

- Ultimamente hay gente nueva. Todavia también hay gente que nos esta descubriendo
también. No estamos sobre Rawson, estamos medio escondidos. En realidad la mayoria
es toda gente del barrio.

- ¢(La gente ya sabe que ustedes estan ahi?

- Lo que dicen siempre es que se ven los libros, que estan bien expuestos. Al lado de

“Yenny” o de las grandes.

- ¢En principio te gustaba trabajar en una libreria para nifios? ;Como es la experiencia

desde que estéa la seccion adultos?

- En el momento que abrimos la parte de adultos fue genial porque la venta de libros para

nifios estaba floja. Hace tres afios aproximadamente. Repuntamos con la seccion adultos.
Son conclusiones mias. Venia flojo Diciembre y con la apertura de adultos remonto.
-¢Diciembre es el mes mas alto?

-Diciembre si por las fiestas. Y el dia del nifio en general es otro momento del afio.
Estamos los dos. Son fechas en las que abrimos el sabado todo el dia.

- ¢ Te pas6 alguna vez quedarte sin algun titulo de tanta venta que hubo?

- Me paso el otro dia con “Aramburu”® Se vendi6 como agua. Tenemos esos libros
comerciales porque los piden. Estamos atentas a eso. En ese caso, paso que dos pibes lo
pidieron. Entonces ya que pediamos dos pedimos mas. Volaron y volvimos a pedir y

volaron otra vez. Teneés que estar todo el tiempo ajustando ahi.

- ¢ Estas contenta de trabajar en la libreria?

18 Al momento de la realizacion de la entrevista “Aramburu” de Maria O’Donnell estaba entre los 5 libros
mas vendidos del pais.
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- Si. Para mi la clave en Silvana es la palabra suefio. Ella lo sofi6. Vio el local, lo sofio y,
después, lo abrid. Lo hizo en base a un suefio. Eso lo dice todo. Lo deseado.

- ¢ Hay otra libreria infantil en la zona?

- Hay una en cada estacion. “El Libro del Oso” esta en la estacion Olivos. En San Isidro

esta la libreria “Dulcinea” que abrid hace un afio. No estan tan cerca.
- Vos disfrutas de la literatura ¢ Qué es lo que més te gusta de tu trabajo?

- Cuando no hay nadie me pongo a leer. Me encanta. Me gusta leer y conmoverme con lo
que leo. No sé, hay obras que te dejan en “carne viva” Me gusta descubrir autores nuevos.
Ahora estoy muy con lo de adultos. Estoy descubriendo. Leo de los dos. Descubri un libro

que es un rio y me volo la cabeza la ilustracion que tiene. Ademas, el texto es muy poético.
- ¢ Te sigue gustando la ilustracion?

- Si, totalmente. Tenés “Rebelion en la Granja” que leerlo con ilustracion es una

experiencia muy distinta a leerlo sin ilustrar. Se multiplican los sentidos.
- (Lo que menos te gusta de tu trabajo?

- No me gusta equivocarme. Ultimamente meto cada gamba. No me gusta tampoco la
atencion a ciertas personas que son maleducadas. Gente que trata mal. Es poca pero no

me gusta. También hay gente que viene a robar. Te distraen y roban.

- ¢ Qué es lo que crees que viene a buscar el cliente méas allé del libro? ¢ Qué encuentra en

“Corre como el viento” que no encuentra en otra libreria?

- Charla. Charlamos de literatura. Encuentra nuestro fanatismo. Se retroalimentan con
nosotras. Recomiendan libros y les recomendamos nosotros. Ya nos hicimos amigos con

muchos. Nos prestamos libros. Siempre hablamos de hacer un club de lectura.

- Aparte de la experiencia “libro album” de 2011 hicieron mas actividades

complementarias?

- Si, hicimos presentaciones de libro. Una o dos por afio. Una vez tocamos la guitarra.
Una vez Silvana convoco un “teatrito de cajas”. Fue muy linda la experiencia. Eran
mesitas con cajas. Se arma una historia y los chicos van viendo dentro de las cajas por un
agujerito. Los chicos espian y dentro de la caja hay un mecanismo con musica e imagenes

que se relacionan con la historia.
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- Esas actividades las organizaban con las editoriales.

- La mayoria nosotras lo organizabamos nosotras por puras ganas. Participamos siempre
en “La Noche de las Librerias”!® Varias veces pasando peliculas para nifios. Llevan
mucho trabajo y stress esas actividades. También hicimos taller de historieta. Una vez
vino desde Cordoba Cecilia Alfonso Esteves 2°Fue la tnica vez que cobramos. A Silvana

le dio cosa. Son trabas que uno tiene. A Silvana le costo cobrar el taller.
- ¢Las veces que presentaron libros fue valorado el esfuerzo por la editorial?

- Una vez vinieron los de “Belén y Michu?! Hicieron la presentacion y vino un pibe actor

muy bueno que presento el libro nimero 2. Fue muy divertido.

19 Jornada Cultural llevada a cabo por el Ministerio de Cultura de la Ciudad de Buenos Aires que nuclea
actividades en todas las librerias participantes. Se realiza una vez al afio.

20 Reconocida ilustradora cordobesa que también se dedica a la docencia.
21 Serie de ficciones infantiles que se centra en la relacion de dos amigas.
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8.5 ENTREVISTA CON ESPECIALISTA DEL LIBRO INFANTIL
Nombre y Apellido: Adriana Fernandez

Cargo: Gerenta Editorial
Empresa: Editorial Planeta

Entrevistador: ¢ Consideras que una libreria infantil por el solo hecho de llevar 9 afios de
ejercicio en la zona norte del Gran Buenos Aires debe considerarse como un

emprendimiento o empresa exitoso?
Entrevistada: Definitivamente si. Mas si no existe apoyo financiero.

- ¢Que te parece que es lo mas relevante de la industria del libro y la industria del libro
infantil desde 2010?

- ¢Laindustria del libro desde 2010 hasta 2014 te diria que empieza como una especie de
saturacion de los programas econdémicos de consumo. El panorama fue de crecimiento
permanente. Esto es en términos generales y en términos particulares dentro del editorial
planeta donde yo trabajo. En términos generales era, digamos una economia hacia dentro,
una economia endogamica que el consumo se veia altamente beneficiado. Gand espacio
lo que nosotros llamamos grandes superficies. Comenzaron a venderse muchos libros
infantiles. Comenzaron a venderse mucho en los supermercados. En los supermercados
se vendian muchos libros. Las necesidades especificas del comprador de supermercado
son distintas a las de los deméas compradores. Es un comprador que compra por impulso
y bajo presién con un precio que se diluye en el total de la compra del supermercado. Las
librerias convencionales y las librerias infantiles también disfrutaron de un aumento de
las ventas. En 2014 empieza a decrecer con la economia y progresivamente empieza a

complicarse todo hasta ahora.

Segun los calculos que maneja la editorial desde 2014 o 2015 la industria del
entretenimiento infantil se retrajo un 30 por ciento. El libro infantil lo hizo en idéntica

manera.

- ¢Cual es la participacion del libro infantil en el mercado general y su evolucién en el

mismo periodo?
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- El Porcentaje de libros infantiles ha aumentado en estos afios. Todos los consumos de
entretenimiento infantil aumentaron y los libros con ellos. En el caso de planeta yo tomé
el negocio en 2006 Yy el libro infantil representaba un 12% del total de la facturacion de
la editorial. El afio pasado representaba entre un 22 y un 25%. También crecieron en

precio.

-¢Cuadl o cudles son los principales aspectos comerciales a tener en cuenta del “libro pop

up”?

- Los libros Pop Up son libros que se producen industrialmente. Generalmente en China,
a veces en lItalia. O sea dependen de la capacidad de importacion y de los vaivenes del
dolar. Aun asi siempre fue conveniente la compra de libros producidos en China. También
depende de cuestiones vinculadas a la ley de importacion. El libro debe contar una historia

y tener un lomo y otras especificaciones.
- (E1 “libro 4lbum™?

El libro album tiene una particularidad como formato. La parte narrada como género debe
tener una equivalencia en su imagen, incluso la balanza puede irse hacia el lado de la
imagen. Como cualquier libro ilustrado tiene tanto peso visual como el texto general. Me
parece que es muy interesante antes como las pequefias editoriales desarrollan esto con
mucha mas precision , mas justeza comercial, tienen distribuciones mas selectivas. Las
editoriales pequefias y medianas lo hacen muy bien. Por supuesto las grandes editoriales

también lo hacemos.
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8.6 FOTOGRAFIAS DE LA LIBRERIA “CORRE COMO EL VIENTO”
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8.7 TESTIMONIOS DE CLIENTES EN “REDES SOCIALES”

Silvina Lépez Medin §3 recomienda Corre como el viento.
25 de junio de 2015 - Q

Una de las mas lindas librerias para nifios. Hallazgos y ediciones bellisimas.

5 estrellas

0>

o Me gusta () Comentar #> Compartir

a Escribe un comentario © @

Veronica Del Giudice §3 recomienda Corre como el viento.
W 24 de abril de 2014 - Q

Encuentran un lugar agradable...y tienen todos los libros que buscan...vale la pena
conocer y charlar con la duefia y su asistente...

QO

[f) Me gusta C] Comentar &> Compartir

Florencia Bianchini opiné sobre Corre como el viento: @&
29 de mayo de 2018 - Q

Mi libreria preferida y la de mi hija.

[f_‘) Me gusta C] Comentar &> Compartir

Danilo Raccanelli §3 recomienda Corre como el viento.
18 de diciembre de 2013 - Q

Es muy fantastico !

o Me gusta (D Comentar @ Compartir
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Sandra Patricia Rey opin6 sobre Corre como el viento: @€
27 de septiembre de 2017 - Q

Hay librerias que no son librerias, son tiendas de libros y de objetos. Vas por un
libro y te traés cinco. La poesia te hace guifios y 1as ilustraciones bailan alrededor
tuyo.

Un lugar para pasar, curiosear y quedarse un buen rato, hablando de libros,
obviamente.

[ﬁ Me gusta C_) Comentar &> Compartir

“a Mercedes Guiraldes u recomienda Corre como el viento
’ 8 de diciembre de 2016 - Q

5 estrellas
oY Me gusta () Comentar &> Compartir

Maria Teresa Vignaga a recomienda Corre como el viento.
30 de noviembre de 2013 - Q

oY Me gusta () Comentar &> Compartir

\ Mariela Aracely Arriagada Tello §3 recomienda Corre como el viento.  ***
14 de octubre de 2015 - Q

’ Escribe un comentario @, ©

4 estrellas

1 comentario
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8.8 EsTADISTICAS DE HOGARES CON NECESIDADES BASICAS INSATISFECHAS. GRAN
BUENOS AIRES

Buenos Aires

Partidos del Conurbano Bonaerense
NBI por partido

2001 2010 Variaciones intercensales (en %)

Paride Totalde | Hogares a Total de | Hogares o, Total de Hogares Ptos.

Hogares | eon NBI Hogares | con NBI Hogares son NB| Pare,

(a) {b) e= bla (d) (&) f= afd g=dia h= &b = fe
Almirante Brown 133,787 21,780/ 16,3] 156.918 16.368| 10,4 17,3 -24 8 -5,8
Avellaneda 100.853 8,341 8.3 113.142 &.508| 5.8 12,2 -30,3 -3,5
Berazategui 75.603 12 568 16,6 93.164 9.664 10,4 23,2 -23.1 -6,3
Esteban Echeverria 62.937 10,993 17,5 85.952 9.208] 10,7 36,6 -16,3 -5,8
Ezeiza 29,574 6,664 225 44,487 6.245] 14,0 50,4 K -85
Florencio Varela B4.958 22.694 28,7 113.135 19.197] 17,0 33,2 -15.4 -9.7)
General San Martin 119,111 13.053 11,0 133.202 B.942] B,7 11,8 31,5 -4,2
Hurlingham 47,906 5.298 11,1 55122 3.778 6,9 15,1 287 -2
Ruzaingd 44.409 4.131 9,3 51.444 2534 4.9 15,8 -38,7 -4.4
José C. Paz 56,007 12,928 23,1 71.722 B.641 12,0 28,1 -33,2 -11.0
La Matanza 333.916 56.023 16,8] 484.909 58.063| 12,0 45,2 3.6 -4.8
Lantis 135447 13.364 9,9 149534 7.426) 5,0 10,4 -44 4 -4.9
Lomas de Zamora 164.430 23.273 14,2]  188.844 16.834 8,9 14,8 =277 -5,2
Malvinas Argentinas 72.958 14,413 19,8 89,338 10,837 12,1 22 5 -24 8 7.6
Merlo 119.624 23.744 19,8 147.716 16.969| 11,5 23,5 -28.5 -8,4
Moreno 95.538 21.060/ 22,00 124.016 16.025) 12,9 29,8 -23.9 9.1
Morén 93,960 6,380 66 106902 3.766) 3.5 13,7 -41,0 -3,3
Quilmes 144 671 21.323) 147 177.110 16.310) 9,2 22,4 -23.5 -55
San Fernando 42,059 5,692 13,5 43,384 4,239 BB 17,4 255 -4.9
San Isidro B8.054 &.190 7.0 87.213 3.5565 3,7 10,4 42 6 -3.4
San Miguel 65.604 9.902] 15,1 B0.62T 5.592] 8,2 227 -33,4 -6.,9
Tigre 79.807 14.018 17,6]  108.558 11,982 11,0 36,0 -14.5 -6,5
Tres de Febrero 102,212 7.B05 7.6] 112588 4 877 4,3 10,2 57,5 -3,3
Vicente Lopez 91.415 3.970 4.3 99.286 2414 24 BB -39.2 -1,9
TOTAL 2.384.948) 346.613 14.5| 2.934.373| 270.964 9,2 23,0 -21.8 53

Fuente : DINREP en base a los Censos Nacionales de Poblacion, Hogares y Viviendas 2001 y 2010
Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INDEC)
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8.9 ARTICULO PERIODISTICO ACERCA DEL LANZAMIENTO DE “DULCINEA LIBROS”

= secciones Buscar Q L A_ N A_CION SUSCRIBITE

LA NACION | CULTURA | LITERATURA

Nuevas librerias atendidas por escritores, para
grandes y chicos

Bernardo Beccar Varela en su libreria Dulcinea, que abrié en San Isidro Crédito: Santiago
Cichero/AFV

Daniel Gigena

27 de diciembre de 2018 : I :

Comentar Me gusta  Compartir
(0
contrapelo de un 2018 gris para el sector, en medio de noticias de récord de
caidas en ventas de ejemplares y de cierres de librerias por el aumento de los
costos, dos escritores decidieron abrir nuevos espacios destinados al encuentro
de los lectores con los libros: Dulcinea es un oasis para los chicos, en San Isidro, y

Suerte Maldita hace su apuesta en el portefio Palermo.

Detras de la decision, que en el contexto puede leerse casi como una proeza, estan
Bernardo Beccar Varela, abogado de familia que en su faceta novelista este afio publico
su segunda novela, El ahogado (Emecé) , y otro narrador que tuvo experiencia como
librero tiempo atras. Se trata de Luis Mey, autor entre otros titulos de Las garras del
nirio inttil (Factotum), El pasado del cielo (Seix Barral) v, a propoésito del tema en

cuestion, Diario de un librero (Interzona).




Ambos provectos, que se convirtieron en realidad semanas atras, surgieron de
asoclaciones intimas con otros amantes de los libros: Lucia Anello (docente), Ana
Lopez (cuentista) v el poeta Silvio Santantonio . Segtin registros de Fundacion El Libro,
en la Argentina hay 1200 librerias. Mas de 350 estan ubicadas en la ciudad de Buenos
Aires.

QX

& santander | jPodés sacarlo ahora desde casa!

Vecinos asomados al universo de la lectura

"Hace varios afnos con Lucia, mi mujer, pensabamos en un proyecto que conjugara lo
que nos gusta hacer con un emprendimiento familiar. Asi fue como la idea de una
libreria empezé a dar vueltas en nuestras cabezas"”, dice Beccar Varela a LA NACION .
Una vieja casa de estilo colonial en un barrio de San Isidro, de ciento cincuenta metros
cuadrados, se convirtié entonces en Dulcinea, libreria especializada en literatura
infantil ¥ juvenil. "Refaccionamos el lugar y lo transformamos en un gran espacio
abierto, con un sector dedicado a los adolescentes v jovenes, con hamacas y una mesa
para sentarse a leer, v otro infantil, con un tren de madera para que chicos v grandes
puedan sentarse a leer v quedarse un buen rato eligiendo sus libros", agrega. El
nombre elegido rinde tributo a la heroina invisible de Don Quijote de la Manchay a

una amiga de la pareja de libreros, fallecida tiempo atras.
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Ubicada en Monsenor Alberti 655, en el barrio La Calabria, la apertura de Dulcinea
causoé sensacion entre los vecinos. "El barrio fue siguiendo el proceso de la obra y se fue
generando un misterio sobre qué era lo estdibamos haciendo", relata el abogado
novelista. "Los vecinos pasaban y se asomaban. Muchos creian que era un bar o algo
gastronémico. Cuando fue tomando forma y ya se sabia lo que iba a ser, la noticia fue
muy bienvenida". La Calabria es un barrio en pleno crecimiento, con mucha gente
joven, parejas y familias con ninos. Alrededor de Dulcinea hay seis colegios. Los
vecinos todavia se acercan a felicitar a Lucia y Bernardo por la ocurrencia de
inaugurara una libreria. "Nos dicen que hacia falta un lugar asi en el barrio". La

reaccion de los chicos, cuando entran por primera vez en el local, es un enfatico

"uauuuuhh" que brota apenas ven las hamacas, el tren de madera y los libros.
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