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Al pan, pan
Y al pollo...
eficiencia

Texto: Margaritainés
Restrepo SantaMaria
Fotografias: Hernando
Védsquez —Hervisquez—

acido en una servi-
lleta, sobre una mesa
del aeropuerto de
Pereira. Hoy es una
empresa en

proceso de consolidacidn, orga-
nizada y protagonista de un sig-
nificativo desarrollo y cre-
cimiento,

Desde un taxi, uno de los socios
le "echt el ojo’" a un local de
arranque en la Avenida Oriental.
Y el mismo duefio de ese espacio
desocupado “por un grupo inan-
ciero en crisis- le diagnostico
“locura®’, al conocer sus planes, y

le vaticind ""quiebra’’ a fuerza de
vender pollos.

Pero creyeron en el negocio, se
metieron en él. Y pasaron de un

rimer almacén, abierto el 14 de
julio de 1983, con 12 empleados y 2

personas mas en la parte admi-
nistrativa, a 3 almacenes, uno en

proyecto para el segundo se-
mestre de este afio, y un total de

108 trabajadores. La empresa:
Frisby. Su producto: pollo frito.
estilo americano.

CHIQUITAQUE
PARECE GRANDE
Pollos... Pollos puestos en

planta que ingresan a cuartos de
congelamiento —capacidad para

25 mil pollos—. Que, de acuerdo
con las ventas se van procesando.

Ni muy grandes, ni muy peque-
fios. Cada pollo, partido en 8

presas. 5e adoba, pasa a cAmara
de enfriamiento, se transporta a

0§ salMmMacenss que —a sU Véz
cuentan con un cuarto frio. Pollo

frito “a presion’ que pasa a un
gabinete y, 5i en media hora no se
vende va ““pa‘fuera’. Porque eso
de vender pollo es también cues-
tion de calidad.

Un primer local en la Avenida
Oriental, frente a la iglesia de 5an
José. Segundo reto, en Cundi-
namarca con Colombia, ? meses
mas tarde. El tercero, dos afios
dgspués, en Carabobo con Boya-
cd.

Una empresa “chiquitica’” que
se¢ maneja como ‘‘grande’’ con
“‘orden, proyeccion y muy pro-

fesionalmente®.

““Chiquita’ pero con departa-
mentos autbnomos. Tesoreria,
compras, costos y presupuestos,
sistematizacion, personal, audi-
toria y contabilidad. Adminis-
tradores, auditores, sicbéloga in-

dustrial, consultor laboral, inge-
niero de sistemas, tecnbdlogo de

alimentos y, al frente de los
almracenes, personal de hoteleria

y turismo.
PERSONAS, NO MAQUINAS

“*Chiguitica’, pero con una
organizacion que piensa en futu-

ro. 5e estd montando un labora-
torio. Se maneja con base en

nuevas teorias de adminis-
tracion. Esta en marcha un estu-

dio de costos y presupuestos, en el
cual se calcula hasta ‘'cuanta

energia consume una bombilla®’,
mes a mes. Y, en futuro..., en seis

0 siefe meses, en la compaiiia
empezara a trabajarse con base

en circulos de calidad, con parti-
cipacidn de todo el personal.

Sin tapetes, porque, en con-
cepto de su gerente, Juan Gui-
llermo Echavarria, la sencillez
también forma parte del éxito. Y

con eénfasis en la parte humana:
“sin la cual no se podria tener

este tipo de empresa. En lugar de
108 maquinas son 108 personas,

108 problemas’. Comunicacion
permanente del departamento de

personal con los trabajadores,
creacion de un fondo de emplea-
dos, al cval la empresa ha apor-
tado, v de un boletin
—Frisbynotas— interno.

Una empresa de venta de pollo
frito. Autoservicio, en un mundo
que; en este sentido, provecta
satisfacer una demanda
creciente de productos listos gue
se compran y llevan a casa. De
las comidas rapidas gue con el
crecimiento de las ciudades sur-
gen, permanenfemenfe, como
respuesta a dificultades de largos
desplazamientos, tendencias a

jornadas continuas. Y a los cuales
@ acercan representantes del

sector popular o ejecutivos de
corbata.

POLLO ES POLLO
"“Pollo es pollo”’, “nutritivo y

sin aditamentos artificiales... "El
pollo se wvende solo", dice el

gerente de la empresa. Solo pero,
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Cinco “presas” importantes

Lo que considerd un negocio “marginal’’ a
las actividades que desarrollaba en el mundo
de los seguros, lo ocupa, ahora, de sol a sol.

Juan Guillermo Echavarria. ¥ su dedicacidn
&5 una de las razones de la buena marcha de

la compaiiia. ¢Cual es su pensamiento sobre
el manejo empresarial?

Primero las ruedas

""Soy consciente de que he crecido muy
rapidamente, pero primero compré las rue-
das y después el carro. Monté primero los
almacenes y después la parte administrativa.
Mo monté la parte administrativa y me puse a
ver qué hacia’’.

Para que funcione

“"Puede ser una zapateria o una empresa de
seguros. El éxito de cualquier negocio, o
empresa, por pequena o grande gue sea, es la
dedicacion, el tesdn, la_honorabilidad, respe-
tabilidad v eficiencia que Se la de. Desde s
cabeza, sus socios, sus directivas, todos sus
empleados, tiene que haber una prudencia,
una delicadeza, una honorabilidad. No se
pueden presentar juegos subterraneos
porque, si no, fallaria.

Colombia vivié ‘'una época supremamente
dificil, con fodas esas empresas que se
estuvieron quebrando. Las queriamos

comprar de la noche a la manana, todos
queriamos ser los dueiios de todo, con plata al

cuatro. ¥ creo que de eso no se trata. Si es un
negocio bueno, rentable, tiene que dar plata

e

para la supervivencia, para crear empleo. Y
es trabajando con fortaleza.

Nada de control remoto

El control remoto a duras penas existe en
los computadores y eso que hay que estarlos
alimentando a cada rato. No sé cdmo maneja

un _empresario 30 empresas, si una com-
pafiita de estas se demora un dia.. Delego

mucho, porque tengo gente muy buena ¥
delegar es puntal basico. Cuatro o seis ojos

ven mejor que dos, pero obviamente coordi-
nados, con calidad, buen manejo de personal,

saneamiento financiero, orden, planeacion y
una etica de departamentos’’.

Ojo ala persona

“Clave de una empresa es contar mucho

con la persona humana. Ser... ni blando ni
muy fuerte. Estar en una linea de equilibrio

donde se convence al trabajador con motiva-
cion. La parte humana requiere mucha aten-

cion. Hay que estar manejando 108 personas
con 108 problemas. Es gente muy bien selec-

cionada que quiere mucho a la empresa. De
ahi depende que se refleje una buena imagen.

5i las personas estan contentas y estan bien,
van a atender bien a la gente’’.

Ahi esta la ciencia

“’Calidad, buen trato, un almacén presen-
table. Ahi esta la ciencia del negocio. Buena
atencion y que el producto que se esté
adquiriendo sea 1A"’.
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Una empresa de
venta de pollo frito.

Casd.

De

:::*

naturalmente, a partir de una

infraestructura que esta empresa
no descuida.

Detras de esa venta estd la
“vision'' para ubicar los puntos
de venta. Las visitas diarias de la
jefe de personal a los almacenes,
Las reuniones semanales o
quincenales con los administra-

dores. La supervision y reportes
diarios de ventas y existencias.

Buzones de sugerencias para el
publico, con tarjetas que se ta-
bulan, con informaciones que se
pasan a gerencia y a la junta, y
sugerencias que se analizar y, si
es del caso, se aplican.

Detras de esa venta estan ideas
que pueden nacer a partir de
exposiciones y ferias de negocios
0 industrias de comida y la no-
vedad de un producto que ha
encontrado acogida en el pliblico
—frito a presion, conserva ‘‘los
jugos vy la ternura en su in-
terior’’—. De un pUblico que, en
concepto de Juan Guillermo
Echavarria, empieza a perder la
costumbre de considerar al pollo
“producto elitista”; algo que se
ha reflejado una v otra vez, en la
expresion ‘¢ Quién pidié pollo?.
MERCADO ABIERTO

“La compefencia es sana. Y
hay campo para todo el mundo™,
nos manifiesta el gerente de la
empresa. En su opinidn, la pers-

pectiva es amplia y el momento
oporfuno. Y el crecimiento debe

responder a las exigencias del
mercado, con estudio, progra:
macion, prudencia y sutileza. 'Se
tiene una responsabilidad con la
ciudad, con los socios, con la
gente que ftrabaja en la com-

pafia: debe ir creciendo poco 2
poco ¥y con mucha eficiencia. Né

puedo dejar que se muera por
inercia. Es un mercado abierto’”. -
Asi que... al pan, pan y al pollo,
eficiencia. -
““Este es un pais bueno vy bon-
dadoso. No se ha acabado. Te:

nemos genfe supremamente
buena. Hay que tener confianza,
invertir, dejar de quejarnos,
echar pa'delante y trabajar’;

Expresa la .cabeza de una em-
presa que, adn no cumple 3 afios

pero tiene, en balancg un EHJ:E*
lente ““comportamiento®.

El 30de Abrilvence el plaer

TENEMOS
ZAPATOS

para obreros,capataces
aseadnras.tecmnos.mayordomos,
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para todo!

las comidas r14- 5
pidas que con el cre- |._]/—\ | /&.._;:N |
cimiento de las ciu-
dades surgen, per-

manentemente como
¢CINTAS IMPRESORAS e DESCARBONADORAS

respuesta a dificul- |
tos listos que se tades de despla- = 'ESF“CKS *FORMAS PREDISENADAS i
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Autoservicio, en un
mundo gque, en este
sentido, proyecta sa-
tistacer una demanda
creciente de produc-
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