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Ad portas del 8M, ocho mujeres narran sus historias de crecimiento profesional

Fernanda Reitz, gerenta de
Proyectos de Inversiones
Mudau:

“Yo me imagino
llevando el negocio
familiar junto con
mis hermanos, a la
par. Es horizontal”

La historia de Marfa Fernanda Reitz Lobo

El préximo miércoles es el Dia Internacional de la Mujer:

Ad portas del 8M, ocho mujeres narran
sus historias de crecimiento profesional

Ejecutivas de empresas, empresarias, emprendedoras y lideres sociales en diversas fundaciones. Ocho mujeres
repasan sus historias de éxito y los obstdculos que muchas debieron cruzar para avanzar. Falta de
oportunidades, temas culturales, barreras que dificultan el ascenso en una carrera, son algunos de los aspectos
identificados. Aqui, sus historias. « VICENTE BROWNE Y AZUCENA GONZALEZ

(30) se inserta en una familia empresaria de
la Quinta Regién. Su abuelo, Eduardo Reitz
Santa Marfa, emprendedor, fue el socio fun-
dador de Rhona, una histérica firma del ru-
bro de los transformadores —cuya sigla re-
mite a las familias participes: Reitz, Hor-
nauer, Neuweiler y Aspillaga—, ademds de
Covisa, Emelta, y otras empresas en la re-
gién.

Eduardo tuvo seis hijos, el menor de los
cuales es Fernando Reitz Aguirre (64), quien
empez a trabajar desde los 16 afios y que en
sutrayectoria fue formando un grupo deem-
presas. Actualmente es socio fundador deIn-
versiones Mudau, Inversiones Alsacia,
Constructora Inpromec, Inmobiliaria e In-
versiones Dhelos, Centro de Innovacién y
Negocios, Inmobiliaria don Reinaldo, Kau-
fen Propiedades, Boderent Ltda., Corpora-
cién ElSalto, Fundacién Plensa e Inversiones
Almeria del Grupo
Rhona.

Todas compafias
cuyo sello, explica
Fernanda, ha sido es-
tar einvertir soloen la
Quinta Regién, para
impulsar su desarro-
llo.

Dada la diversifica-
cién, esta rama fami-
liar Reitz se organizé
en un holding familiar,
Inversiones Mudau,
en el que participan
tres delos cuatro hijos
de Fernando Reitz:
Nicolds y Felipe
—ambos ingenieros
comerciales—, y Fernanda Reitz, ingeniera
civil industrial de la UATconun MBA en Ma-
drid, quien se sumé a Inversiones Mudau en
2017, tras haber trabajado en el estudio de ar-
quitectura Alonso y Balaguer.

Al alero de Mudau, son mltiples las ini-
ciativas que ha desarrollado y tienen el sello
particular de Fernanda Reitz, contribuyendo
a expandir los negocios familiares. Una de
ellas es Villas Toscanas, un hotel ubicado en
Limache, cuyo origen habia sido un condo-
minio de parcelas que habfa desarrollado
Dhelos, pero que de la mano de Fernanda no
solo cre6 mds inmuebles —eran cuatro casas
y llegaron a Tl—, sino que lo transform en
un proyecto hotelero, que ha funcionado a
full capacidad, muy ligado con el desarrollo
de acciones de influencers y del apoyo del
mirketing digital. “Esta es mi guagua, lleva-
mos cinco anos de funcionamiento, sigo a
cargo y ha sido stiper exitoso”, refiere Reitz.

Otra iniciativa es Cowork V21, al alero del
Distrito de Innovacién V21 que desarrollaron
en el Barrio Industrial El Salto, un espacio pa-
ra generar sinergias entre emprendedores,

p a
entidades ptiblicas para apoyar el networking
regional.

Una tercera iniciativa es Ramek Interioris-
mo, dedicada laimportacién de muebles cor-
porativos, que ya con un afo y medio de
existencia quiere expandirse a Santiago.

Actualmente la empresa familiar se en-
cuentra abriendo caminos en Espafia, tam-
bién en el rubro inmobiliario.

Reitz explica que insertarse en los nego-
cios familiares no fue facil, y que sobre todo
los dos primeros afios fueron dificiles, con
mucha exigencia y presion, sin tener un car-
g0 especifico, y recién partiendo en la vida
laboral tuvo que estar al frente de negocios
complejos, como un restaurante en el que in-
dluso tuvo que llevar adelante una negocia-
cién sindical. Y, por cierto, el desafio de ga-
narse el respeto y el espacio por su propio
mérito profesional, al margen de ser hija del
duefio.

Hoy es directora en Inversiones Mudau y
su cargo ejecutivo es gerenta de Proyectos.
“Uno seva ganando su puesto. Yome imagi-
nollevando el negocio familiar junto con mis
hermanos, ala par. Es horizontal”, dice Reitz.

Anne Traub, fundadora de Fundacién Familias Power:

Anne Traub (44), naciday criada en Puer-
to Montt, llegd a Santiago a estudiar Dere-
cho en la UC y luego hizo un MBA en esa
misma casa de estudios, mientras en parale-
o trabajaba en el estudio Morales y Besa por
cuatro afios, “pero siempre con el bichito:
me gustaban los tema sociales, me faltaba
mds calle”, cuenta la fundadora y directora
ejecutiva de Fundacién Familias Power.

Luego trabaj6 en el Ministerio de Hacien-
da, con Andrés Velasco, y més tarde —yaen
el gobierno de Pifiera—, en el MDSF. Cuan-
doFelipeKast dej6 la carteray quedéacargo
de la reconstruccion, Traub lo sigui6, empa-
péndose ahi de la experiencia del trabajo en
terreno, de estar en los campamentos, “don-
delos papas queman”, rememora. Y ya casa-
da con Matfas Claro (Grupo Prisma), partié
a Harvard, cuando este se fue a hacer un
mdster en administracién publica.

Al regreso, ambos querfan iniciar un pro-
yecto de corte social. “La vida te pone en una
otra vereda con mds 0 menos oportunida-
des cuando naciste. Lo creo asi. Uno tuvo
suerte de haber nacido en el lado en que te
toc un techo, calor de hogar, comida, cole-
gio asegurado”, dice. Y viendo modelos en
Estados Unidos, llegaron a un sistema de vi-
sitas domiciliarias personalizadas. Su mari-
do apuntaba a un enfoque en la educacién
temprana, primera infancia, y Traub querfa
trabajar con las madres, porque se daba
cuenta de que si esos nifios no tenfan una
madre empoderada, “que sepa que la liber-
tad pasa también por la autonomfa econd-
mica”, detalla, esa inversion social se la po-
dia llevar el viento, al no haber un adulto
empujando el carro.

Asf fue como en mayo de 2016 debutaron
con la Fundacién Nifos Primero, con un
modelo de trabajo en que se enfocan en ha-
cer unacompanamiento en la casas de los ni-
fios, dos veces por semana, con terapeutas y

un cuidador principal que le propicia ese
colchén, esa base. Lo innovador es que no
estamos esperando que en el colegio pasen
las cosas, sino que antes, en la casa. Trabaja-

aporte para la libertad estd en la autonomia financiera”

puesto de unos $800 millones —sin recur-
s0s puiblicos—, para este 2023 su objetivo es
llegar a unas 3.500 familias, con un presu-
puesto de unos $1.100 millones a $1.200 mi-
Tlones, apuntando a mds programas de inter-
vencién. Este verano ya hicieron un progra-
ma estival —“Leer es Poderoso”—, dado el
descenso en la lectoescritura en los escola-
res, con 200 nifios de 14 comunas de Chile,
tipo campamento de verano, financiando
colaci6n, traslado, materiales, tutoras, sedes,
etc. “Tenemos un 40% de nifios que no sa-
bian leer nada o solo sabian leer silabas. El
grueso eran nifios pasando a tercero bésico
(...) Hay nifios de tres o cuatro afios que no
saben tomar una tijera, no se saben los colo-
res, no conocen la témpera. Hay un rezago
del aprendizaje stiper profundo. Todo eso
cambia las trayectorias educativas, genera
abandono, desercién escolar”, alerta Traub.

Y para este afio también apuntan al pro-
grama “Inspiradoras Power”, 16 mujeres
que se prepararon en temas como empren-
dimiento, salud financiera —qué es la tasa
de interés, qué se requiere para emprender,

mos con mucha idad, con la
madre”, cuenta Traub.

En su origen, partieron con 25 nifios, y en
2022 —ya redenominada como Fundacién
Familias Power— son més de 2 mil familias,
en 58 comunas de nueve regiones de Chile,
las que abarcan con sus planes de trabajo,
con unas 80 tutoras que trabajan de marzoa
diciembre. Y crearon, a su vez, el Circulo de
Mujeres Power, queesun p de lide-

i6n digital—, para que ellas lle-
ven el aprendizaje a su comunidad, traba-
jando cada una con unas 15 mujeres, abar-
cando en total mds de 200.

“Lo primero que hay que trabajar es em-
poderamiento. Porque en general son muje-
Tes que estén en la casa al cuidado de los ni-
fios, y como fueron madres jévenes, creen
que las oportunidades ya se les cerraron. Y al

Tes comunitarias para que ellas ejerzan a su
vez el trabajo de desarrollo, clases de auto-
nomia financiera y de cuidado de género,
con otras mujeres, en su propio entorno. En
una palabra, inyectar el capital cultural y hu-
mano en las familias, las herramientas pa-
rentales, para romper la “condena de cuna”
que tienen los nifios mds pobres.

La fundacion se financia bsi con

Ui P q
dan al cuidador principal a involucrarse en
la educacién de los nifios (modelacién de
mejores rutinas de juego —motricidad—,
lectorfa, etc.).

“El poder transformador que tiene una
mujer en la vida de sus hijos es infinito. Los
hijos vuelan lejos, porque tienen al menos

de grupos iales, family

offices y personas de alto patrimonio. Entre
los més permanentes, estan Grupo Prisma,
Fundacién Mustakis, Fundacién Colunga,
Horacio Pavez, la fundacién de Agustin Hu-
neeus, Pedro Ibdfiez y la familia Kaufmann.
Mientras en 2022 contaron con un presu-

final, el pasaporte para la libertad estd en la
autonomia financiera. Eso es lo que mds les
transmitimos”, dice Traub, anadiendo que
para ello trabajan también en el ordena-
miento, regularidad y rutina escolar, de mo-
do que envien a los nifios al colegio, baje el
ausentismo, y asf ellas puedan trabajar.

“Tenemos queavanzar como pais en flexi-
bilidad laboral, modelos hibridos, jornadas
laborales més cortas, teletrabajo, para quela
mujer pueda tener la autonomia financiera,
serlibre. Y necesitamos el compromiso de la
mujer de mandar regularmente a los nifios al
colegio. Porque lo tinico que la eleva y le da
esperanza a la mujer es tener autonomfa fi-
nanciera. Sin ello, estarén siempre atadas”,
dice.

Maria Ignacia Pattillo, directora ejecutiva de fundacién DKMS Chile:

“Un paciente puede seguir adelante a través de un desconocido y
salvar una vida”

un desconocido puede

Maria Ignacia Pattillo (39) naci y fue cria-
dahastalos 9 afios en Tokio, Japén. Luego, se
vino consu familiaa Chile. Tiempo mis tarde
entr6 a estudiar Periodismo a la Universidad
Catlica. Su primer trabajo fueron 6 meses en
CNN espaiol en Atlanta. Después, a los 23
afios, entr6 como socia a la agencia E-press,
donde estuvo 10 afios. Finaliz6 su camino en

presaluego del fallecimiento desu hijo
por céncer.

Desde ahi, Marfa Ignacia empez6 a aplicar
su experiencia en proyectos que ayudaran a
aumentar el acceso al trasplante de médula.
Fue asf como formd, junto a la fundacién Ca-
sa Familia, el programa “Quiero Ser”, que
apuntaba a ayudar a pacientes a financiar su
trasplante. Al mismo tiempo, se integré en la
Corporacién Oncomamds, donde trabajaron
en una agenda concreta de necesidades nore-
sueltas para nifios con cdncer. La periodista
cuenta que algunos de los resultados fueron
la Ley Sanna y la cobertura total del trasplan-
te de células madre sanguineas. En ese con-
texto, se sumé a DKMS.

DKMS comenz6 su historia en Alemania
hace més de 30 afios, cuando Mechtild Harf
enfermé de leucemia. La tinica posibilidad
que tenia la mujer de sobrevivir era recibien-

grande del mundo, comenta Pattillo.

En ese tiempo, el hijo de Maria Ignacia te-
nia un tumor cerebral. A través de DKMS lo-
gr6 obtener un trasplante de médula. Ella co-
menta que “una persona que yo no conocia
trajo de vueltaa mi hijo”. El trasplante result6
bien, volvié aser un nifio activo, pero lamen-
tablemente recayd 4 meses después. “Luego
deeso y en son deagradecimiento porque yo

do el trasplante de células madi
En ese entonces, solo habia tres mil potencia-
les donantes de células madre sanguineas en
lemania y ninguno era compatible con
Mechtild. Al ver que su esposa enfrentaba di-
ficultades para encontrar un donante compa-
tible, el empresario Peter Harf, se propuso
encontrar un donante paraellay todos los p:
cientes que estuvieran en la misma situacion.

En su primer afio de operaciones, DKMS
logrd expandir el registro de 3 mil donantesa
68 mil. Luego, se expandierona Polonia, Rei-
no Unido, Estados Unidos e India.

En el afio 2016 fueron los primeros acerca-
mientos de DKMS a Chile, quienes ya tenian
una relacién con el hospital clinico de la Uni-
versidad Catdlica. En ese momento no habia
un registro en Chile, entonces todos los do-
nantes no emparentados provenian desde el
extranjero y la gran mayorfa desde DKMS, ya
que en ese momento tenfan el registro mds

tuve una op muy tinica, entonces
dije, si DKMS qui ira Chil

porque yo voy hacer que esto se sepa y tratar
de que haya un registro funcionando en Chi-
le. Un paciente puede seguir adelante a tra-
vés de un desconocido y un desconocido
puede salvar una vida”, cuenta.

En 2017, DKMS avis6 a Marfa Ignacia que
llegarian a Chile y le ofrecieron ser parte del
equipo. Ella dijo que sf. “Nome cabian dudas
de que en Chile iban a recibir de muy buena
forma la fundacién”. En 2018, DKMS comen-
26 a operar. “En 2019 me pidieron tomar la
direccién ejecutiva como el rostro local de
DKMS en Chile”, dice.

Hoy tienen un equipo de unas 35 personas,
quienes trabajan para conectar a pacientes y
donantes. También, ya son mds de 170 mil
personas registradas en Chile, de las cuales
casi 120 mil son mujeres. Ademds, ya van 220
donaciones a personas de distintas partes del

mundo. En Chile, gracias a DKMS, ya au-
mentd la posibilidad de encontrar donantes
de un 30% a un 50%. “Elimpacto estd siendo
grande y la gente estd muy comprometida”,
comenta. Este afio esperan llegar a 250 mil
registros y hacer durante el afo alrededor de
150 donaciones.

Respecto al financiamiento de DKMS en
Chil de fuentes: d
DKMS de Polonia (principal), los ingresos
querecibe Ia fundacién por reembolsos de re-
colecciones de los centros de trasplante, y las
donaciones. Marfa Ignacia explica que “nues-

pectativa futura esel iamien-
to, para que asi podamos liberar a los otros
paises y asi estos puedan financiar paises
nuevos. Lo que mds nos sirve es tener mds
lugares y mis registros”.

Respecto a la presencia de mujeres en po-
siciones de liderazgo en instituciones u or-

i i ” “ “yO

la sociedad civil las mujeres estamos muy
presentes en posiciones de liderazgo, y sin
ser autorreferente, creo que lo hacemos
muy bien. En este dmbito de la sociedad ci-
vil, creo que comparto con muchas mujeres
con las que he conversado una ambicién
que tiene que ver con lograr el objetivo, en
este caso la fundacién, més alld de qué posi-
cién voy a tomar. Esto realmente me impor-
tay como realmente me importa, me doy la
oportunidad de dedicarme a esto. Creo que
eso es algo que puede ser muy propio de las
mujeres, que probablemente tiene que ver
conalgocultural, pero que nos permite lide-
rar bien y sentirnos muy plenas liderando
causas como estas”.

“En el mundo empresarial, yo creo que ob-
viamente hay un camino por recorrer, pero
mi opinién es queno tiene que ver con la falta
de voluntad de oportunidades, tiene que ver
con que tenemos que seguir buscando mane-
ras en que para las mujeres sea posible tener
cargos de alta demanda y liderazgo, porque
creo que ya el entender que las mujeres son
iguales de capaces tengo la impresién de que
€50 ya estd validado. El punto es que a veces
es dificil, por los roles que cumplimos y por
las exigencias que tenemos”, agrega.

www.litoralpress.cl
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Andrea Lanas, fundadora de jugueteria Caramba: Andrea Castro, gerenta general de Copec Voltex:

“Chile tenfa un mundo empresarial muy
masculino. Y sigue siéndolo”

“Me parece que lo que falta son oportunidades para que
las mujeres podamos demostrarlo”

La historia de Andrea Lanas (51) como
empresaria, fundadora de la jugueteria
Caramba, arranca por un tema familiar. Su
cuarta hija tenfa una discapacidad y bus-
cando las terapias requeridas, se encontré
con que en Chile no habia materiales nece-
sarios, sino que tenian que importarlo to-
do.

“Encontré que era
unnichono explotado
en el pafs. Los nego-
cios parten de una ne-
cesidad propia o de
otro”, dice, y ensu ca-
so cristalizé en la ju-
gueteria Caramba,
fundada en 2007, co-
mo un proyecto “muy
puro”, dice, es decir,
enfocdndose en ju-
guetes tradicionales y
clasicos de la infancia
de antafio, sin licen-
cias y sin baterias. Fue un modelo de nego-
cios que nosolo les funcioné desde el prin-
cipio, sino que tuvo una expansién meted-
rica. El mismo afo de debutar con tienda
en Chile, hicieron lo propio en Peri —no
como franquicia, sino 100% de Lanas—, al
constatar en un viaje que alld existfa la mis-
ma necesidad detectada en Chile. Y ade-
mds casi inmediatamente la llamaron de
retailers para que pusiera corrers en sus res-
pectivas tiendas, en ambos paises (Paris,
Falabella, Jumbo, Tottus).

Hoy lajugueteria—unaempresaen que
el 90% son mujeres—, cuenta con tres
tiendas en Chile y dos en el vecino pais, pe-
ro ademds Caramba funciona como unne-
gocio de distribucién de juguetes de mar-
cas internacionales, como la alemana Ra-
vensburger, la estadounidense Melissa &
Doug, y la canadiense Battat. Lanas cuenta
que hoy el foco es crecer, profundizar e in-
vertir en el negocio a nivel digital, tras la
dltima apertura fisica que hicieron el afio
pasado.

“Yo tenia 35 afos y tuve que demostrar
que si lo podia hacer”, cuenta, relevando

que hoy para las mujeres es mds natural
dedicarse a los negocios, distinto a cuando
ella partié. “Antiguamente era poco co-
muin, raro. Chile tenfaun mundo empresa-
rial muy masculino, ibas a un curso finan-
ciero y el 5% eran mujeres. Y sigue siéndo-
lo. Igual. A mi me dicen ‘que lindo tu em-
prendimiento”. Y yo
digo no, es una empre-
sa. Y en esa liga hay
muy pocas mujeres”,
opina, aunque si ve una
evolucién en que hay
menos cuestionamien-
to que antes.

Relata que la mayor
barrera fue la concilia-
cién familia trabajo,
porque en los anos en
que ella levant6 la em-
presa era mal visto de-
jar los nifios y viajar
mucho por el negocio y
no cumplir con el rol tradicional de ser ella
la que iba a dejar a los nifos al colegio, 0 a
la reunién de apoderados, etc. “Mis con-
tempordneas cocinan, bordan, tejen, y yo
g0zo con la empresa”, cuenta.

Es que Lanas fue criada en una familia y
ambiente empresarial, involucrada en los
negocios, pues su padre (Luis Felipe La-
nas) ha sido el gestor de Automotora Bil-
bao, un grupo automotor de 50 afios, que
se dedica a la venta de automdéviles, servi-
cio técnico, desabolladura y pintura y re-
puestos. En este negocio familiar, cuentala
propia empresaria, desde hace dos afios
comenzaron una transicién para incorpo-
rar ala siguiente generacidn, ella y sus tres
hermanas —Catalina, Maria Paz y Maria
José—, asumieron como directoras de la
compaiifa, que es gerenciada por su cufia-
do Rodrigo Escarate.

Este proceso, revela Lanas, fue acompa-
nado profesionalmente en 2022, pues es-
tructuraron un protocolo familiar asesora-
do por Gonzalo Jiménez, de la consultora
Proteus Management, especialista en em-
presas familiares.

Luego de titularse como ingeniero civil con mencién
en minerfa en la Universidad Catdlica, Andrea Castro
(33) comienza su camino en Copec, lugar en el que estuvo
mds de cuatro afos. Ahi empezd a involucrarse en temas
de electromovilidad y cémo esta drea se inserta en el ne-
gocio tradicional del combustible. Comenta que en ese
momento, junto a un equipo, comenzé “a visualizar la
Copec del futuro”.

En ese contexto nace Copec Voltex,
como filial de la firma Copec.

Andrea asumid el puesto de geren-
te general de Copec Voltex a fines de
2022, pero antes se desempeiié como
subgerente y lider del drea comercial
de la misma empresa. En esa etapa,
“desarrollé modelos de negocios pa-
ra cada tipo de cliente, siempre bus-
cando las mejores soluciones y for-
matos, basados en experiencias na-
cionales e internacionales”, dice.

La alta ejecutiva explica que “en
Copec Voltex buscamos acelerar el
proceso de transicién energética y
para ello estamos avanzando en lamasificacion dela elec-
tromovilidad. Hoy existen distintas barreras para que la
electromovilidad crezca rdpidamente, y frente a eso,
nuestro principal aporte es el robustecimiento de la infra-
estructura de carga alolargo de Chile, ese es uno de nues-
tros principales objetivos, ast, encontrar un punto de car-
ganoserd un problema. En paralelo, debemos ser capaces
de entregar un proceso de carga mucho mds simple para
los usuarios y soluciones eficientes a los diversos seg-
mentos: residenciales, industriales o el transporte ptibli-
co, por mencionar algunos”.

Hoy, Copec Voltex tiene 400 puntos de carga y este
afio pretenden incorporar 40 més a sus estaciones de ser-

vicio. Desde la empresa comentan también que estdn re-
forzando los puntos de carga ptiblica, donde las personas
tienen la oportunidad de acceder a este servicio en luga-
res como centros comerciales, plazas, etc.

Agregan también que estdn desarrollando alianzas con
empresas que venden vehiculos eléctricos, ya seacon dis-
tribuidores 0 marcas oficiales, para que, al momento de
adquirir su automévil, los usuarios
puedan acceder de forma facil y segu-
ra a un cargador residencial.

“En la misma linea, estamos traba-
jando fuertemente en el segmento in-
dustrial a través de proyectos de
transporte ptiblico en la Regién Me-
tropolitana. Actualmente, estamos
construyendo 10 nuevos electroter-
minales que se incorporardn este afo
alared, lo que nos permitird suminis-
trar de energfa a mds de 1.000 buses
eléctricos del Gran Santiago”, sostie-
ne Castro.

Andrea, quien maneja hoy un cargo
de gerencia, tiene una mirada critica
respecto al niimero de mujeres que se desempefian en
puestos gerenciales en Chile. “Es un hecho, histérica-
mente ha habido una ausencia de las mujeres en las em-
presasy, en general, en espacios de toma de decisién. Las
mujeres aportamos nuevas miradas, nuevas formas de
trabajo, liderazgos con atributos distintos a los que las or-
ganizaciones estdn acostumbradas, y esos aspectos son
los que han ido permeando en la cultura de las empresas,
paulatinamente”.

“Me parece que lo que falta son oportunidades para
que las mujeres podamos demostrarlo, por eso agradezco
la oportunidad que me dio Copec; confiaron no solo en
una muijer, sino en una mujer muy joven”.

www.litoralpress.cl
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Titulo: Ad portas del 8M, ocho mujeres narran sus historias de crecimiento profesional

Ad portas del 8M, ocho mujeres...

VIENE DE B 12

Fernanda Vicente, presidenta ejecutiva y cofundadora de Mujeres del Pacifico y

CEO de Adah:

“Hoy dia emprender, mds que una alternativa laboral, es una
manera de subsistencia de muchas mujeres”

Fernanda Vicente (50) estudié Perio-
dismo y en sus primeros afos ejercié en
distintas dreas. Eso hasta que, como di-
ce, “me encontré con el emprendimien-
to en algiin momento de mi vida”.

En aquel momento vio como un ejem-
plo a seguir a su suegra, una conocida
empresaria en esa época. Es mds, en su
primer emprendimiento conté con la
colaboracién de ella y de una cufada.
También, suabuela se hizo cargo de una
empresa inmobiliaria hasta los 94 afos.
“Tuve referentes muy potentes en te-
mas de emprendimiento, entonces eso
fue lo que me marcé”, dice.

“En un principio hice un camino mds
tradicional en términos de tener un tra-
bajo en una empresa, y me encontré con
este espiritu emprendedor y me conecté
totalmente con eso, y me maravill$ la
idea de poder crear, de crear algo que a
mi me motivarahacer y porotrolado so-
luciones reales para personas que tenian
ciertas necesidades o problemas y yo
podia crear soluciones a esos problemas
enbase amis conocimientos, contactos y
relaciones”, sostiene.

Desde ese momento, Fernanda no de-
j6 de emprender. Hoy, lleva unos 30
anos haciéndolo. Comenzé con un ne-
gocio de ropa, luego de arte, y también
una editorial. Comenta que unos perdu-
raron y otros fracasaron. En ese camino,
aFernanda y a otras mujeres se les ocu-
1ri6 laidea de crear un espacio donde las
mujeres pudieran emprender. Ahf nace
Mujeres del Pacifico, que lleva 10 afios
funcionando y que consiste en una insti-
tucién que impulsa el emprendimiento
y el liderazgo empresarial en mujeres de

América Latina, a través de formacién
educativa. “Tuvimos el interés de ayu-
dar a otras mujeres”, cuenta. Agrega
que esta creacion fue dela mano con una
declaracién de principios, que serfa una
empresa B. “Elegimos tomar un camino
dificil, pero creo que tomamos la mejor
decision”. Mujeres del Pacifico ha sido
elegida en 2016, 2017, 2018, 2019 y 2020
como dentro de las empresas “Best For
The World” por B Lab Internacional y
como empresa “Changemaker”.

“Nosotras estamos muy enfocadas en
la formacién, porque sabemos que tener
conocimiento es tener poder”, afirma
Fernanda.

La empresaria explica que “hoy dia
emprender, mds que una alternativa la-
boral, es una manera de subsistencia de
muchas mujeres. El emprendimiento fe-
menino en general, cuando uno lo ve a
nivel global, estdn en la base, en micro-
empresas y muchas veces en la precarie-
dad de ese tipo de empresas. En las em-
presas pequenas, en lasempresas queno
estdn formalizadas, en las empresas que
contratan a muchos y las condiciones la-
borales no son las mejores. Cuando les
cuesta crecer, les cuesta llegar a merca-
dos, les cuesta ingresar en cadenas de

La cofundadora cuenta que han llega-
do a 50 mil mujeres y que tienen la am-
bicién de llegar a 1 millén. Hoy se en-
cuentran en Chile, Perti, Colombia, Mé-
xico y Costa Rica y el objetivo es seguir
potenciando en esos paises, mds que lle-
gar a otros.

El propésito de Fernanda no se acota
solamente a las Mujeres del Pacifico.
También cofundd y es CEO de Adah,
una plataforma de bienestar financiero
para mujeres.

Fernanda recalca que “el emprendi-
miento femenino en Chile hoy estd muy
en el microemprendimiento, en la nece-
sidad y precariedad. El desafio que tene-
mos es crear una masa de mujeres que
vayan liderando empresas mds grandes.
Hoy dia hay mds mujeres en empresas
pequefias, pero en empresas medianas y
grandes hay cada vez menos. El desafio
es cémo llevamos a mds mujeres a lide-
rar empresas grandes y también empre-
sas que tengan un potencial de creci-
miento grande”.

Josefa Cortés, fundadora de Palpa:

“Dudaron un poco de mi por ser mujer'y
expandirse fuera de Chile”

crecer la em presay

La empresa de Josefa Cortés (26) na-
ci6 a través de su proyecto de titulo de
la carrera de disefo en la Universidad
Catdlica. Cuenta que la idea surgié lue-
go de que le diagnosticaron cdncer de
mama a una persona cercana suya, y
“cuando empecé a meterme en este te-
ma, llegué a la conclusién de que hay
muchas mujeres sub 40 que estdn te-
niendo cdncer de mama y que no se ha-
cen mamograffas. Estaba ademds la po-
sibilidad de que yoseaunade ellas”, di-
ce la fundadora de Palpa.

Ahi fue cuando Cortés vio que podia
hacer algo paraacercar el autoexamen a
las mujeres jévenes, ya que serfa “la
tinica forma disponible” para detectar
una anomalia a tiempo. Y asi fue como
esta emprendedora disené un producto
que hoy se encuentra patentado a nivel
global. Palpa, creada en 2020, ofrece un
dispositivo que ensena y entrena la téc-
nica del autoexamen de mamas en la
ducha. Consiste en un contenedor de ja-
bén liquido con forma de mama y con
un bulto inserto en su interior que bus-
casimular lasensacién de palpar un tu-
mor maligno en una mama. Al utilizar
el producto, el jabén es liberado a través
de un masajeador con el fin de suavizar
la piel para un mejor autoexamen.

Cortés relata que al salir de la univer-
sidad estuvo involucrada en otros pro-
yectos, ademds de Palpa, pero que lue-
go, a medida de que fue ganando fon-
dos —dos fondos de Startup Chile, un
semilla de Corfo, un programa de Chi-
leMass en Boston y en la bienal de dise-
flo de Madrid—, decidié dedicarle
tiempo completo a su empresa.

“Hoy Palpa tiene una comunidad di-
gital en la que unas 15 mil mujeres inte-
ractiian con nuestro contenido, porque
estamos educando de cierta manera y
cambiando la cultura frente al cancer de

mama en las mujeres jévenes”, dice. La
joven comenta que han vendido alrede-
dor de 75 mil unidades en Chile y con
un modelo de negocios enfocado en las
empresas, ya que muchas de estas han
hecho campafias de concientizacién a
sus clientes y colaboradores.

“Hoy queremos pasar a un modelo
con el que lleguemos directamente a la
mujer, que cualquiera pueda comprar,
conocer y educarse con el producto”,
dice. El dispositivo se vende en su ma-
yoria a través de la pagina web de la
empresa. Si bien la operacién de Palpa
se lleva a cabo solo en Chile, han reali-
zado envios a empresas de otros dos
paises en Latinoamérica, y ahora “se es-
td constituyendo lasociedad en Estados
Unidos”, anticipa.

JosefaCortés explica que “en nuestros
planes, queremos pasar a ser un produc-
to de consumo directo al consumidor,

joven para hacer

con alianzas estratégicas para posicio-
nar lamarca acd”, dice. Este afio esperan
llegar a150 mil mujeres, o sea75 mil mds
que en 2022 en Chile, y también empe-
zar a llevar el producto para afuera.

“Se estd redisefiando, se estd hacien-
do un producto que va a poder compe-
tir incluso contra productos de bafio, o
sea lo vas a poder encontrar en las gén-
dolasy vas aentender quées, vaa ser un
producto mucho mds accesible al con-
sumidor”, dice. Agrega que de la mano
de esa idea, pretenden potenciarse en el
seguimiento, cuando sus clientes detec-
ten una anomalfa a través de Palpa, ya
que en la mayoria de los casos no saben
qué hacer o a dénde recurrir. Para esto
crearian una plataforma digital.

Mas alld de los planes de Palpa, Jose-
farelataalgunos sinsabores que enfren-
t6 al hacer empresa. “Una vez una per-
sona me planted si yo estarfa dispuesta
adejar de ser la cara de la empresa por-
que me faltaba experiencia. Siento que
dudaron un poco de mi por el hecho de
ser mujer y joven para hacer crecer la
empresa y expandirse fuera de Chile.
Ahf me cay6 la teja, y me pregunté por
qué si yo creé este producto desde cero,
habrfa una barrera, por qué un hombre
deberfa manejar esto. Hoy dia el hecho
de ser mujer es un plus, sobre todo si
me muevo en un rubro y mercado que
es liderado por mujeres”, dice.

Y afade: “Las mismas mujeres que
estdn emprendiendo se apoyan mucho.
Una gran base es rodearte de gente que
tiene proyectos. Eso aplica para los in-
versionistas y buscar que ellos crean en
ti y en tu proyecto, y no solo que bus-
quen retorno a corto plazo. Toda la cul-
tura de Palpa va alineada con eso de ro-
dearse de gente que cree en el propdsito
de la empresa, que es convertir el au-
toexamen en un hdbito”, dice.

Lorena Gallardo, creadora de
Fundadoras:

“En el emprendimiento
femenino las mujeres
facturan, pero facturan
poco”

Lorena Gallardo (36) estudi6 psicologia en la
Universidad de La Frontera, psicologia organiza-
cional en la Universidad Empresarial Siglo XXI
(Cérdoba, Argentina) y es Business Coach del Insti-
tuto de Negocios Digitales. Antes de crear Funda-
doras, tuvo otros emprendimientos, una platafor-
ma de conferencias internacionales dirigidas a mu-
jeresy, ademds, realiz6 durante varios anos eventos
masivos de motivacién femenina en Chile, Argen-
tinay Perd.

Lorena relata que cuando le tocé el camino de
emprendedora, vio que era un trayecto muy solita-
rio y que si querfa instruirse en el mundo de los ne-
gocios, solo tenfa como opcidn las escuelas de las
universidades. En 2017, nace la idea de la empresa
social Fundadoras.

“Queria hacer algo distinto, algo innovador, algo
que pueda conectar con la persona detrds del nego-
cio. Yo soy psicloga y mi interés por el comporta-
miento humano siempre ha estado presente y ha
hecho que quiera entender la l6gica o cémo se tra-
baja el espiritu emprendedor o0 cémo se crea el espi-
ritu emprendedor”, dice.

Fundadoras es una empresa social, que bdsica-
mente consiste en una escuela online. “Creé funda-
doras con el objetivo de que las mujeres generen
mds ingresos y sus emprendimientos sean renta-
bles”, comenta.

Lorena explica que las escuelas de negocio traba-
jan con las personas desde un punto de vista mds
transaccional ensefiando parte técnica, liderazgo,
pero desde lo técnico y no desde lo humano. “Y
Fundadoras es una escuela que ensefia negocios
desde lo humano, destacando el poder de las perso-
nas y eso nos ha hecho conectar con las mujeres de
una forma distinta y ayudarlas a facturar mds”.

En la escuela de Fundadoras, las mujeres se ins-
criben una vez al afio en una de las 4 etapas. La pri-
mera fase es de “ideas”, donde hay “coaches” que
acompanan y gufan. Luego, pasas a la clase “ini-
cial”, en la que se ven las primeras ventas de la em-
prendedora. Después, la etapa de “crecimiento”,
que es cuando empiezan a aumentar las ventas y al
final estd el nivel “avanzada”, donde el negocio estd
listo para escalar.

Estas 4 fases tienen sus respectivos tramos de
facturacién. La primera para ingresos de 0 a US$ 10
mil anuales, segundo tramo de US$ 10 mil a US$ 40
mil anuales, el tercero de US$ 40 mil a US$ 100 mil
anuales y el tiltimo sobre US$ 100 mil anuales.

Lorena cuenta que en Fundadoras las mujeres se
creansu propio lugar de poder. Sin embargo, consi-
dera que al inicio las cosas no son féciles. Lo que he
visto en las mujeres es que lo que mds cuesta al em-
prender es empezar. “Lo mds dificil es ese bache de
dejar un trabajo corporativo o enrelacién de depen-
dencia, para tomar la decisién de empezar a hacer
algo por tu cuenta. Levantar un negocio es un tra-
bajo muy arduo, que se necesita mucha entereza y
mucha valentfa”.

Agrega que en la mayorfa de las ocasiones, cuan-
do una mujer emprende, lo hace con objetivos de
empresas b. Hasta la fecha, Fundadoras ha capaci-
tado a mds de 10 mil emprendedoras en desarrollo
personal y en herramientas técnicas que empode-
ran su crecimiento econémico. Dice que “en el em-
prendimiento femenino las mujeres facturan, pero
facturan poco”.

“El'hecho de que las mujeres podamos tener nues-
tro propio negocio nos genera muchisima libertad.
Hoy en dia algunas empresas siguen no siendo bue-
nas en el punto de vista de la conciliacién trabajo fa-
milia para las mujeres. No son tan abiertas para res-
petar nuestros momentos, nuestros tiempos y la for-
ma que tenemos de hacer las cosas, por lo tanto, em-
prender te da la libertad de hacer con tu tiempo lo
que tu quieras. Libertad en el tiempo para tus hijos y
libertad econémica”, dice.
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