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;Un trabajo o un jefe?

Martin llegd mas temprano de lo habitual a la oficina. Nunca imaginé que habria
tan pocos autos en la calle. Se encontré con la misma sorpresa cuando buscé lugar
para estacionar. Apenas un par de vehiculos en toda la cuadra.

Si bien pasaban unos pocos minutos de las 8:00, el calor ya se empezaba a sentir.
Se sento6 frente a su computadora, encendio el aire acondicionado y se dispuso a
revisar el mail. Era la primera vez que le tocaba trabajar un 2 de enero desde su
ingreso a la empresa tres afios atras.

La bandeja de entrada estaba bastante despejada, leyé por arriba algunos
correos, mientras escuchaba musica en Spotify. Todo parecia indicar que la semana
estaria muy tranquila.

Sin embargo, a la media hora apareci6 Federico, su jefe, que en teoria estaba de
licencia. Lo saludé con un fuerte abrazo y le dese6 un muy feliz afio. Luego de
intercambiar alguna anécdota festiva, le pidié que lo acompafiara a su oficina.

Martin tomé asiento y, sin preambulo, Federico le dijo que habia aceptado un
puesto gerencial en otra empresa, una oportunidad que habia estado esperando
hace tiempo. Explic6 de qué se trataba y agregd que la propuesta incluia la
posibilidad de armar un equipo comercial nuevo, y que queria que Martin lo
acompanara.
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ZY Consultores

ZY Consultores era una empresa joven, fundada hacia menos de 15 afios por tres
socios. Se dedicaban al desarrollo de software, con foco en la documentacién
electrdnica y la automatizacion de procesos de negocio. La empresa estaba ubicaba
en la zona del Club de Golf, a unas pocas cuadras del shopping Punta Carretas.

Empleaba a unas 150 personas y tenia una estructura matricial, en la que el
personal se juntaba en equipos segun el proyecto al que fueran asignados. La
mayoria de los empleados eran ingenieros o licenciados en sistemas o afines, aunque
también habia estudiantes avanzados de otras carreras y algunos contadores, como
era el caso de Martin. El espiritu emprendedor de los tres socios fundadores se
respiraba en cada rincén.

Habian ganado importantes contratos con el Estado, mas que nada con los entes
auténomos, pero el foco estaba puesto en desarrollar una red de partners en la
region y en Europa Occidental.

Martin Acosta

Martin tenia 29 afios y era contador publico, egresado de la Universidad de la
Republica. Vivia solo, estaba de novio hacia cuatro afios, y todo parecia indicar que
habia encontrado a la indicada.

Poco antes de recibirse empezé a trabajar en un pequefio estudio contable, hasta
que ingresé en una reconocida consultora, en el cargo de analista.

A los tres afios de “hacer escuela”, lo promovieron a consultor senior y le
asignaron un equipo de trabajo de cuatro personas. Martin se dedicaba a asesorar
clientes y a acompafarlos en la seleccion e implementacion de tecnologia,
principalmente sistemas de ERP o CRM. Basicamente relevaba las necesidades de
sus clientes y actuaba de intermediario con el proveedor tecnolégico.

En uno de los proyectos mas grandes conocié a Federico Rivero, project manager
de ZY Consultores, empresa que realiz6 la instalacién del nuevo software para un
importante banco. Federico era ingeniero en computacidn, tenia 40 afios, estaba
casado y tenia dos hijos.

Desde el inicio, Martin y Federico se entendieron muy bien, por lo que todo el
trabajo se realizo dentro de los plazos establecidos y la entrada en produccién fue
un éxito.

Alos tres meses de la puesta en marcha, Federico invité a Martin a almorzar y le
ofrecio un puesto de lider de proyecto en ZY. Martin no lo dudé, y luego de ordenar
su salida de la consultora, empez0 a trabajar bajo las érdenes de Federico.
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Los primeros aios

Al poco tiempo de entrar, Martin confirmé que habia tomado la decision acertada.
Descubrié que estar “del otro lado del mostrador” le resultaba mas desafiante y
estaba aprendiendo muchisimo sobre un negocio innovador.

Si bien al inicio tuvo que ponerse a tiro y entender sobre el negocio y los detalles
tecnolégicos, la induccién fue muy buena y al poco tiempo ya sintié confianza para
liderar proyectos por su cuenta. Estaba muy conforme con su equipo, habia formado
a quienes hoy dependian de él. En ZY adopt6 un rol mas comercial, involucrado
desde el inicio con la venta sintid la adrenalina de tener que negociar precios, formas
de pago y plazos.

Ademas, descubrié que Federico era un excelente jefe. Le daba discrecionalidad
para manejar a su equipo y a los clientes, pero siempre estaba cerca para apoyarse
con cualquier duda o inquietud. Ademads, Federico solia integrarlo en varias
reuniones con el equipo de direccién, donde se trataban temas relacionados a la
estrategia y el futuro de la compafia. La relacién incluso trascendi6 lo laboral,
Federico solia invitarlo cada tanto a jugar el futbol con sus amigos del liceo, y cada
tanto almorzaban o cenaban por su cuenta.

El sueldo de Martin era de 120 000 pesos nominales y un bono que siempre habia
sido un sueldo y medio, de acuerdo a los resultados de la empresa. Nadie dudaba de
la proyeccion que Martin podria tener en la empresa, y hasta se comentaba que le
faltaba poco para subirse a un avién para salir a buscar partners y clientes en todo
el mundo.

La reunion con Federico

El nuevo puesto de Federico era gerente Comercial para una importante cadena
de supermercados. El cargo suponia el desarrollo de estrategias para hacer crecer el
volumen de ventas por metro cuadrado en cada local, lo que involucraba mucho
analisis y frecuentes negociaciones con todos los proveedores. También suponia la
posibilidad de abrir nuevas superficies, siempre que fuera una decisiéon de bajo
riesgo.

Federico tenia que armar un equipo de tres personas que lo ayudaran a llevar la
estrategia a la practica. Si bien habia una cantidad de procesos y mejores practicas
establecidas, la direccion parecia estar abierta a buscar nuevas maneras de hacer las
cosas. No era ninguna novedad el hecho de que el sector estaba bajo mucha
amenaza, con caidas en las ventas y mucha rigidez en los costos fijos.

El cargo que le ofrecia a Martin era jefe de ventas, y el sueldo seria de 100 000
pesos nominales mas comisiones. Estas se ubicaban en franjas: un 10 % adicional
por alcanzar el 90 % de los objetivos, un 25 % por alcanzar el 100 % y un 35 % por
superar la meta. Los cierres eran trimestrales. El salario estaba enmarcado dentro
del convenio con el sindicato del rubro, por lo que no habia mucho margen para
negociar.
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La decision

Martin estaba desconcertado. Le gustaba mucho su trabajo, su equipo y la
empresa, y creia que tendria oportunidades de crecimiento en un futuro cercano.

No obstante, Federico no le habia adelantado nada de esta propuesta, y ni siquiera
sabia que tenia intenciones de dejar ZY. De alguna manera, él lo habia traido a la
empresa y se habia convertido en una especie de mentor.

Dejé la oficina de Federico con mil ideas en la cabeza. Acordaron que antes del
viernes al mediodia comunicaria su decisién a Federico.

Se sent6 frente a su computadora, pero le costaba concentrarse. Eran las 9:30 de
la mafiana, tomé su celular y sin dudarlo, le mand6 un mensaje a su novia:

- Estas?
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