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500 EMPLEADOS TIENEN EN

PROMEDIO 22 ANOS
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DE UNA EMPRESA MILL!

Entrar en las oficinas de Merca-
do Libre en el piso de 20 del edifi-
cio de Aguada Park es casi como
entrar a una universidad. Por sus
pasillos circulan jévenes veintea-
fieros vestidos de jean y champio-
nes, cargando mochilas. De hecho,
la mayorfa de ellos cuando termi-
na su turno de seis horas se van
a facultad. Ese es el perfil de los
empleados de esta empresa mul-
tinacional, fundada en Argentina
en 1999, afio en que llegé a Uru-
guay, y que hoy tiene operaciones
en 15 palses de América Latina.
Al mando de ese equipo de 600
personas esta Karen Bruck, una
maés de ellos, una millennial, que
desde hace tres anos ocupa el car-
go de country managery maneja
las oficinas en la zona franca de la
Aguada y la oficina comercial de la
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empresa gque ocupa tres pisos en
la Torre 3 del World Trade Center.

Con el estilo moderno de ofi-
cinas abiertas, en los espacios Iu-
minosos con increibles vistas a la
bahfa y a la ciudad, predomina el
blanco, gue se alterna con los co-
lores de la marca: amarillo y azul,
En sus sillas anatémicas trabajan
estudiantes de economia, contador,
estadistica, ingenieria, arquitectu-
ra, y por qué no, también biologla y
veterinaria. “Queremos gente joven
porque apostamos al primer em-
pleo”, dijo Karen Bruck a galeria.
“Hay pocas empresas en Uruguay
que sean multinacionales y especffi-
camente de tecnologia, y es muy di-
ficil conseguir gente gue tenga esa
experiencia exactamente, Estable-
cimos un modelo que nos permite
tener gente muy talentosa, pero sin

algunos vicios de quienes trabaja- :
ron 20 afios en una empresa, pues :

para nosotros no es una experien-
cia tan relevante. Nos ha servido
un montdn. Desde la entrevista les
pregunto si tienen la app bajada, si
usan la plataforma, qué les parece,
y esos comentarios iniciales te dan

a entender si la persona podra po- :
nerse en el lugar de un cliente. Una |
vez contratados, siempre hacemos
reuniones y sesiones para que co-
muniquen lo que escuchan de los |

clientes, levantar esos temas a nivel

de producto, y ver como deberia ser
la pagina, qué servicios adicionales :
debernos tener. Que ellos venganya |
con ese ADN de tecnologias, apps !
y comercio electrénico es funda- !
mental”, conté. Una gran estrate- :

gia para una empresa comercial de

estas caracteristicas es contratar :

como empleados a sus propios con-
sumidores. Un articulo de la edicién
mexicana de la revista “'Forbes”
definia a los miflennials como “'una
futura generacion de consumido-
res con nuevas caracteristicas, ne-
cesidades y demandas que convie-
ne conocer por las repercusiones y
transformaciones que exigird a las
empresas’’.

En las oficinas de la zona fran-
ca Aguada Park, donde estan ins-
talados desde 2012, trabajanen las
areas de atencidn al cliente, pre-
vencion de fraude y desarrollo de
tecnologfas para América Lating,
mientras que en el World Trade
Center funcionan las oficinas co-
merciales de la filial en Uruguay.
Con una némina de trabajadores
de 22 anios en promedio, los chicos
ingresan a la empresa (después de
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un entrenamiento de entre tres y
ocho semanas) como representan-
tes, cargo en el que permanecen por
unos dos anos en régimen part time
(seis horas) en tres turnos de 8 a 2
de lamafana. Si la idea es seguir en
la compaiiia por afinidad con la ca-
rrera que estudian, entonces ascen-
deran a lideres pasando a régimen
full time; luego pasaran a ser su-
pervisores hasta llegar a gerentes.

Bruck sostiene que la motivacién
en el trabajo es la mejor inversién
para una empresa, especialmen-
te si su plantilla esta dominada por
millennials {(nacidos entre 1980 y
1995), grupo que ella inaugura, pues
nacié en 1980, aunque no se reco-
noce del todo dentro de sus carac-
teristicas. “'Creo que por haberme
metido en el mundo laboral en 2001,
2002, en plena crisis, no pienso co-
mo millennial. Las cosas que para
nosotros eran importantes en esos
anos son muy diferentes a lo que
los chicos priorizan ahora o cdmo
se comportan”, explica la directo-
ra, refiriéndose al compromiso por
el trabajo. “*Pero siempre tratamos
de ponernos en el lugar de ellos, es-
cucharlos, conocerlos, saber de pri-
mera mano qué es lo gue gquieren”,
dijo esta ejecutiva que cuando entrd
en la empresa, esta tenfa 250 fun-
cionarios. Entonces se propuso co-
nocerlos a todos, tarea gue se le hizo
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i imposible porque la planilla nunca
i dejé de crecer.

i CAMBIO DE MODELO. Bruck asegura
que los registros de Mercado Libre
: anivel global revelan que el comercio
i electrdnico per capita en Uruguay
estd muy desarrollado en compa-
i racion con sus operaciones en pai-

Los detallas de colores rompen
la monotonfa del blanco y ol gris
80 URa empresa que promueve el
ambiente relajado y amigable.

ses como Colombia, México o Bra-
sil. Segtin un estudio realizado por
la consultora Radar, Mercado Libre
tiene 55% del monto negociado a
través de internet (72 millones de
délares mensuales) y 29% del total
de transacciones, que al mes Met-
cado Libre alcanza unas 200.000.
Entre las razones que se esgrimen

de rede

i para este importante desarrollo del
i comercio electrdnico en Uruguay es-
i ténlas altas tasas de penetracién de
i Internet asfcomoel ancho de banda,
i que también es muy alto,

A pesar de que Mercado Libre

comenzd como una pagina de avisos
clasificados para compra y ventade
i productos usados, hoy, 9 de cada
10 transacciones son de productos
! nuevos. “Histdricamente teniamos
i muchisimas ventas ‘c2c’ (consu-
i mer to consumer), es decir, el clien-
i tevendiendo la heladera vieja. Even-
tualmente nos fuimos metiendo en
i un modelo mas similar a lo que es
_ i Amazon, un canal de venta para
Eléxi |

sister @ | i
O redet : tiendas oficiales o a los vendedores

las) mas grandes de la regidn vendien-
i do en Mercado Libre”, explicé. Este
: cambio de modelo no fue en res-
! puestaaunademandadel mercado
! 0auna tendencia, sino que fue un
! objetivo planteado por la compafifa.
i “Cuando sos lider de mercado, si no
i tenés claramente en tu cabeza qué
i esloque va a pasar de acd a cinco
anos, hacia ddnde guerés ir y cua-
i les son los pasos a seguit, va a ve-
! nir un competidor que hara las co-
sas mejor que vos. Entonces fuimos
i pensando y ejecutando cada uno de
! esos pasos estratégicos”, aclara es-
i talicenciada en Administracién de
i Empresas de la Universidad ORT.

las empresas. Por eso tenemos a las
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la consultoria estratégica Bain, una :

de las tres mas grandes de Esta-
dos Unidos, en la que realizé gran-
des proyectos de compraventa de
empresas, reestructuras, analisis
de nuevos productos en el merca-
do. Cuando tuvo a su primera hija
en 2011, ya no podia considerar te-
ner jornadas laborales de 15 y 16

horas, por lo que acepté una oferta :
de trabajo en la gigantesca tienda

de articulos para el hogar The Ho-
me Depot.

Alli entrd al universo de la tecnolo-
gia y el comercio electrénico, que

estaba en pleno auge. El aprendiza- :

i je fue enorme para Karen, que era

una gran entusiasta de la tecnolo-

giay los tltimos gadgets, pero siem-

pre a nivel de consumidora. Pero en
2013 nacid su segunda hija, y ahf

la decision de volver a Uruguay es-
i tabatomada. Radicada en Estados
i Unidos, una recruiter la habia con-
i tactado a través de LinkedIn para
i ofrecerle un puesto en Mercado Li-

i bre en Uruguay que en aquel mo-

DEL NORTE AL SUR. Antes de ser i mento rechazé, pero se quedd con

country manager de Mercado Li- { g| contacto. Cuando volvié al sur,

bre, Bruck vivié 10 afios en Estados : | inico mail que mando fue a esa

ro viajé hasta alli siguiendo a su no- :

vio —que luego se convirtié en es- : queestaban buscando una persona

poso—, quien iba a hacer un doc- : que liderara la oficina en Uruguay.

torado. Vivieron seis afios en Bos- : :
ton y luego cuatro en Atlanta. En | comprendia las oficinas de Aguada
su curriculum figura su paso por : Park, porque la operacién de Uru- i
guay se manejaba desde Argenti-

na, que concentraba las gestiones

le contestd que hacia casi un afo

Inicialmente, el trabajo solo

de los paises mas chicos. Al ano

de ingresar a la empresa, Bruck :
entendié que era imperativo abrir i

la oficina comercial en Uruguay.
La actividad de Mercado Libre en
Uruguay estaba un poco estancada
desde hacfa dos o tres afios y queria
probarles que podia crecer mucho
mas. En un viaje a Buenos Aires,
Karen coincidio con el CEO y fun-

i dador de Mercado Libre, Marcos :

la Estrategla Onﬁne de 'a Empr’esa. ; en Urugl.’ay’ y |e p|anteé su "-|ter-é5

de abrir la oficina aqui. “eQué es-
tas esperando?”, fue la respuesta,

En octubre de 2014 Uruguay tuvo ;

entonces su filial local.

Para Karen ser joven y mujer al
frente de una multinacional no es
un tema. “'Cuesta gue las mujeres
lleguen (a puestos de liderazgo), pe-
ro si llegaste es porque algo debes
tener y podés liderar”. Y la edad
claramente no es un asunto en una
empresa donde el CEQ tiene poco
mas de 40 afos. Sf le sucede en
reuniones con gente del gobierno o
bancos, donde la miran como si fue-
ra su secretaria, y preguntan por
la llegada de su jefa. Su estrategia
para liderar un equipo tan grande
es ser un miembro mas, y pedirles
alos chicos que la desafien. “'Que yo
venga con una idea no significa ni
ahi que sea la mejor idea, y te po-
dria decir que la mitad de las veces
termina siendo la idea que traen
ellos la que predomina”, contd.

Habiendo nacido como una em-
presa innovadora, ¢cémo se hace
para seguir siendo innovador? Ka-
ren piensa unos segundos. “'\Siem-
pre hay que mirar lo gue estan ha-
ciendo los jugadores grandes en el
mundo —Amazon, Alibaba—, y
qué estan haciendo las startups
maés chiquitas. Podés decir que si
estas mirando al resto no es innova-
cion, y es verdad. De alguna manera
estamos innovando en ¢émo ejecu-
tamos primero y cémo podemos
atraer todos esos avances tecno-
légicos a nuestra plataforma. Des-
pués lo que hacemos es escuchar
las necesidades locales de los clien-



tes e innovar desde ese lado. En
EEUU comprar en cuotas no tiene
un peso tan importante como pa-
ra nosotros. Eso todavia no esta
implementado en Uruguay, pero si
en Argentina y Brasil. Eso es in-
novacion a nivel de lo que necesi-
ta el mercado local”. Otra mane-
ra que tienen de mantener los ni-
veles de innovacion es a través de
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Las ventajas de trabajaren el piso 20 de un edificly &
modernaes que la pizarra con el cronograma de
trabajo puede tener vista a la ciudad.

hackathaons, eventos anuales en los
que, entre sushi y masajes, los chi-
cos con cabeza innovadora y tecno-
légica (ya sea internos o externos)
presentan ideas nuevas. De alll han
surgido varios empleados nuevos
que se contrataron para que de-
sarrollaran sus ideas. Uno de estos
casos fue la idea de agregar ma-
pas ala web para la geolocalizacion

de servicios o0 comercios en el radio
de accion del cliente que lo solicita.

La siguiente innovacién en la
que la empresa esta focalizada es
la incorporacién del pago en cuotas
con la tarjeta de crédito y la opcidn
de en cuantos dias el cliente quiere
gue le llegue la compra a la puerta
de su casa, pagando una tarifa de
shipping diferenciada.

Como jefa de una empresa del

: rubro tecnoldgico y madre de dos ni-
© fias, Karen supo poner los limites, ser
¢ firmey priotizar. El celular no se toca
i después de las 7 de la tarde cuando
i sevadelaoficina hasta las 9 y me-
dia de la noche, cuando las nifas se
: vanadormir, y lo mismosucedeen la
: mafana cuando aprontaalas nifas
i parael colegio. Ocasionalmente pue-
i de responder alglin mail de noche o
durante el fin de semana. No deja
i de decidir la torta y las sorpresitas
i del cumpleafios de su hija, ni falta a
. unaconsulta con el pediatra, y se ju-
: r6 nunca mas dejar pasar una clase
i abierta de unade sus nifias, después
i de que una vez, recién llegada a la
: empresa, lo hizo y no se lo perdond.
“Una madre que realmente quie-
i ra desarrollarse profesionalmente
! y tiene ganas de hacerlo de mane-
i ra exitosa, no solamente lo puede
hacer, sino que seguramente sea la
i persona mas eficiente que puedas
i contratar’, sentencio. g
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