
-20-  DÍA 1    DÍA 1    Lunes 30 de abril del 2018 

MUNDO MANAGEMENT
KETY JÁUREGUI

Ph.D.

EL VALOR DEL 
RESPETO EN LAS 

ORGANIZACIONES

  En el estudio de satisfac-
ción laboral realizado por la 
SHRM (o The Society of Hu-
man Resource Management 
and Productivity) en el 2017, 
se identificó que el 65% de 
los trabajadores entrevista-
dos califi caba  “el respeto” co-
mo el factor más importante 
en la satisfacción laboral, in-
cluso por encima del sueldo 
u otros benefi cios, siendo es-
te un tema recurrente desde 
el 2014. Este dato evidencia 
la importancia del valor res-
peto en la dirección y gestión 
de las organizaciones. 

  En una organización, el 
liderazgo y la cultura son in-
separables, y una tarea dis-
tintiva del líder es dar los li-

neamientos para crear una 
cultura organizacional. De 
esa manera, es tarea del líder 
dar las bases para la creación 
de una cultura de respeto, 
pero, ¿cómo lograrlo? 

  La palabra respeto, en 
castellano, tiene entre sus 
significados: miramiento, 
consideración, deferencia. 
En inglés se asocia, además, 
a estimación y aprecio. Una 
cultura de respeto parte, 
entonces, de conductas ele-
mentales –y por ello funda-
mentales– fáciles de imple-
mentar, pero donde el líder 
es un modelador y actúa con 
el ejemplo. 

  Es tan simple como salu-
dar (no solo contestar, sino 

proactivamente dirigirse de 
manera cordial hacia otros), 
dar respuestas a quien solicita 
la opinión, no dejando en la 
ambigüedad o en el silencio 
(contestar llamadas y correos 
lo más pronto posible); cum-
plir con la palabra y lo prometi-
do (ser puntuales, entregar en 
fecha), saber exigir y deman-
dar ayuda de manera cortés, 
informar oportunamente a 
los demás de temas que los im-
plican,  mantener las formas 
sociales adecuadas en mo-
mentos de tensión y más aun 
cuando haya que reprender 
o expresar incomodidad por 
resultados o comportamien-
tos no deseados, ser tolerante 
a las diferencias, saber recono-

El liderazgo y la cultura son 
inseparables dentro de una 
organización y el líder, en ese 
contexto, debería promover una 
cultura del respeto. ¿Cómo lograrlo?

cer los aciertos de otros de ma-
nera oportuna (decir gracias 
y dar crédito explícitamente 
a quien nos brinda ayuda), y, 
claro está, ejercitar la saluda-
ble práctica de reconocer los 
errores y de pedir disculpas 
cuando se debe. 

  Estos comportamientos 
básicos los  aprendimos des-
de niños, pero las recargadas 
agendas de cada día nos hace 
a veces olvidarlos. Evitemos 
que ello ocurra.     

* Es directora de la Maestría 
de Organización & Dirección 
de Personas en ESAN. 

El Comercio no necesariamente coincide 
con las opiniones de los articulistas que 
las fi rman, aunque siempre las respeta.
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Hadas.pe, la red de 
las profesionales 
de la limpieza

HADAS.PE

Servicios. Iniciativa 
fue creada hace un año 
y después de cerrar el 
2017 con 15 miembros, 
espera que el 2018 se 
incremente a 50.

Para ser un hada y formar 
parte de Hadas.pe tienes 
que ser mujer, tener entre 
25 y 45 años, vivir en Lima 
Metropolitana y contar 
con experiencia mínima 
de seis meses brindando 
servicios de limpieza. 

Hadas.pe es la plata-
forma digital que conecta 
a las expertas de la limpie-
za con las empresas que 
demandan el servicio de 
limpieza de ofi cinas, y sur-
ge después que en el 2016 
Marlene Zheng, junto con 
sus socios Carlos Ferre-
yros y Laure Schlesinger, 
enfrentaran problemas 
para gestionar la limpieza 
de su propia ofi cina. 

La idea de negocio se 
concretó un año después. 
Empezaron con dos ha-
das y dos empresas, pero 
al cierre del 2017 la plata-
forma sumó 15 hadas a la 
red y 30 clientes con pla-
nes fi jos, lo que se tradujo 
en 3.500 horas de servi-
cios y S/45.000 de factu-
ración.

“Aunque lo más impor-
tante para nosotros ha si-
do definir protocolos de 
servicio y estándares de 

calidad que dejen a nues-
tros clientes totalmente 
satisfechos, Hadas.pe bus-
ca cumplir con ambos sec-
tores, y mientras las hadas 
reciben un salario justo 
por su trabajo, en un am-
biente de trabajo respe-
tuoso, las empresas pagan 
un precio competitivo por 
el servicio de limpieza”, 
afi rma Marlene Zheng.

Debido a que el servi-
cio ha tenido una buena 
acogida, para este año 
Hadas.pe no solo apunta 
a duplicar su facturación, 
sino también espera con-
tar con más de 70 clientes 
con planes fi jos contrata-
dos y confía en ampliar su 
red a 50 hadas. 

“Sabemos que son me-
tas ambiciosas, pero esta-
mos trabajando para lo-
grarlo, porque queremos 
ser la empresa líder en lim-
pieza para ofi cinas de pe-
queñas y microempresas 
en Latinoamérica”, anota.

El servicio se reserva con 24 horas de anticipación, según Zheng.

Más sobre la red

 El valor promedio de 
una hora de servicio es de 
S/14 y se distribuye 65% 
para el personal y 35% pa-
ra la empresa.

 Hadas.pe brinda servi-
cios de 2 horas a la semana 
hasta 8 horas al día. 

La tercera etapa del proyecto Zenodro, en Orlando, empezará a ser vendida en el mercado peruano a partir del mes de junio. 

Aquaterra llega a 
Puente Piedra

AQUATERRA REALTY

ÉLIDA VEGA CÓRDOVA

Inmobiliario. Con una nueva ofi cina de ventas, la empresa 
de bienes raíces busca captar a más peruanos interesados 
en invertir en Estados Unidos.

A quaterra Realty 
pondrá en mar-
cha una nueva 
oficina de ventas 

en nuestro país, esta vez en el 
distrito de Puente Piedra, en 
menos de 45 días. La inicia-
tiva tiene el objetivo de apro-
vechar el creciente interés de 
los inversionistas peruanos 
por adquirir activos inmo-
biliarios en Estados Unidos.

De esta manera, la empre-
sa de bienes raíces sumará su 
tercera sala de ventas, des-
pués de que el año pasado 
hiciera lo propio con sus pri-
meras sucursales en Surco y 
Arequipa. 

Según Nicolás Belfiore, 
director asociado de Aqua-
terra Realty, con este nuevo 

punto de venta esperan cap-
tar el enorme potencial que 
representa Lima norte para 
las pretensiones de su com-
pañía.

“El Perú es un mercado de 
interés para nosotros, por-
que es uno de los cinco paí-
ses de Latinoamérica que 
más invierte en bienes raí-
ces en Estados Unidos. Solo 
en nuestro caso, los perua-
nos se han convertido en el 
segundo mercado de mayor 
demanda, superado solo por 
el chileno, pero a mediados 
del próximo año ya deberían 
estar por encima”, afi rma.

AVANCES
Para continuar aprovechan-
do ese potencial, entre octu-
bre y noviembre próximos, 
Aquaterra Realty concretará 
la apertura de su cuarta sala 

de ventas, que estará ubica-
da en un distrito de Lima sur. 

“Aunque durante estos 
meses vamos a concentrar-
nos en fortalecer nuestra 
ofi cina de Puente Piedra, ya 
estamos evaluando algunas 
locaciones entre Villa El Sal-
vador y San Juan de Mirafl o-
res para captar a ese públi-
co poco tradicional que no 
ha sido tomado en cuenta  
aún”, asegura.

Sobre las ventas de Zeno-
dro Homes, el producto in-
mobiliario que ofrecen en el 
Perú, el ejecutivo refi ere que 
al fi nalizar la segunda etapa 
de este proyecto en Orlando 
han colocado 15 casas entre 
los peruanos. 

“De las 100 casas que 
forman parte de cada etapa 
del proyecto, un 15% han 
sido compradas por perua-
nos y un 22% por chilenos, 
pero podría llegarse a un 
20% o 25% porque los pe-
ruanos siempre han sido 
un sector atractivo para los 
constructores americanos. 
Todo peruano sueña con te-
ner un inmueble en Flori-
da”, añade.

Con relación a las opera-
ciones de ‘equity’, el segun-
do producto fi nanciero que 
la empresa comercializa 
en nuestro país, el ejecuti-
vo refi ere que en tres meses 
de operación han logrado 
facturar US$1,9 millones 
y estima cerrar el 2018 con 
US$10 millones.

Para tener en cuenta
Casas valorizadas 
en US$225 mil

 Las casas del proyecto 
Zenodro están valorizadas en 
US$225.000, en promedio.

 Las propiedades en Or-
lando tienen una plusvalía de 
entre 3% y 5%.

 El ticket mínimo para las 
operaciones de ‘equity’ es de 
US$100.000.


