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Caterina’s Size Plus

Marca de ropapara mujeres de tallas grandes
que Caterinalanzé el 2003 con unainversion de
US$4.000. De estos, us6 US$3.000 en publicidad.

|
i Solo paraellas

Caterina solo comercializa sus diseios (sastres,
blusas, sacos...). Suproducto estrellaes eljean
(vende 100 al mes). Trabajaapuerta cerrada.
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Tenia un pie en EE.UU. cuando su padre enfermd. No dudé. Mandé al tacho un prometedor
negocio. Aqui, ella concretd una idea que papa le dio. Cientos de mujeres se lo agradecen

“No voy a dejar que pisen mi nombre”

ANTONIO ORJEDA

Caterina Biondi pesa 92 kilos.
Es pura simpatia. Durante afios
odi6 comprar ropa. Se sentia
discriminada. Laindustria dela
modanoatiendealasmujeresde
tallas grandes.

Esono pasamds. El Diadela
Madre del 2003, ellay sumarido
lanzaron Caterina’s Size Plus.
Crear esta marca no estaba en
sus planes. Ellos lo tenian todo
listo parairse del Pera.

La enfermedad de su padre le
cambiélavida.

Hasta ahora lo extrafio. Somos
cuatro hermanos: el mayor vive
en Suiza y los otros dos en Esta-
dos Unidos. Ellos migraron hace
mucho. Latnicaquese quedé fui
yo. Yo siempre fuila nifia de sus
ojos. El se rompi6 el lomo por no-
sotrosy, lo mejor de lo mejor, se
lodio siempreasutinicahijamu-
jer.Yo,ademas, soylatltima.

Suplaneramigrar.
Teniamos un pieacdyelotroen
EE.UU.

Con su esposo ya habianrenun-
ciado asus trabajos. Estabana
puntode vendersucasa...

Por eso nos mudamos acé, a la
casa de mis padres. Ademas era
una forma de presionar a mi pa-
P4, porque mis hermanos se lo
querianllevar. Elno queria. “No,
jaquiestdn mihijayminietal”.

Fue entonces que le diagnosti-
caron cancer. Decidieron que-
darse. Yanotenianempleo, ;de
quévivian?

De los ahorros. Pero la plata se
comenzdbair. Vendimi carro...

¢Porquéirse? i Tan mallos tra-
tabael Peru?
Teniamos listo el ‘suefio ameri-
cano’. Mis hermanos estin alla
hace més de 20 afios y a los dos
les vamuy bien. Uno deellos tra-
baja en la empresa niimero dos
en comercializacién de pereci-
blesy, como yo trabajaba en una
deleguminosas, le conté el caso
deunsenor que se fuedeilegaly,
de office boy, pasé a exportar le-
guminosas en contenedores.
Selo contéy conmiesposo, mi
hermano comenzéahacerntime-
ros. Lotenfamostodolisto: all4, mi
hermanotenia alos compradores
y,acd, nosotros a todos los contac-
tos. jEra el negocio perfecto! Pero
mi papi se puso mal. Lo llevé al
hospital. Le hicieron los exdme-
nes y de la manera mis fria me
dijeron que tenia cancer. Miespo-
somedijo: gorda, (qué hacemos?
“Nosé, peroyonomevoy”.

¢Quéanoera?

Me dijeron que mi papd tenia
cancer en agosto del 2001. Ahi
nomds fue el atentado a las To-
rres Gemelas y cambi6 todo el
sistema migratorio.
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GIANCARLO SHIBAYAMA

TAMPOCO TAMPOCO. “Yo tengo que adecuar la moda al cuerpo de una gordita, jy no es nada facill No es hacer o mismo, solo que méas ancho y mas
largo”. Caterina sabe de qué habla. Mas de una vez ha cuadrado a vendedoras insensibles. Hoy, ademas de disehadora, es la ‘terapeuta’ de sus clientas.

Nombre: Maria Caterina
Biondi Tineo de Morales.
Colegio: Manuel Polo Jimé-
nez,delaFAP.

Estudios: Administradora
bancariade IPAE. Hizo cursos
de Comercio Exterioren ADEX
yenelInstituto San Ignaciode
Loyola.

Edad: 41 anos.

Cargo: Ellay suesposo son
duefios de Caterina’s Size
Plus. “Yo veo el disefo, con-
feccion, ventas... Luis Emilio,
todolo administrativo”.

¢Enquéanomurié él?

E113 de mayo del 2004. Me dijo:
jdndate! Pero yo noloiba a dejar
con mimama. Ella es una perso-
na delicada de salud. Lucho (su
esposo) me decia: tenemos que
hacer algo. “Dios proveerd”. Or-
denamosnuestras cuentas, alqui-
lamosnuestracasaymeacordéde
miestudiodemercado. Entre bro-
may broma, yo siempreles decia
amisamigas: yovoyaser modelo
plus size (de tallas grandes), jme
vanaverenlas pasarelas!

Ustedhabiahechounestudiode
mercado sobre ropa para muje-
resdetallas grandes.

Lo hice mas por cumplir con la

tarea y porque mi papa me dijo:
¢por quénohacesesto? Yoenton-
ceseraunaflacade58kilosqueja-
masimaginé queibaa ser gorda.

iLohizo cuando eraflaca!

Claro, y mas que nada porque
mimamay mitiaeran gorditasy
aquino encontraban ropa. Mipa-
pamedecia:algiindia, esevaaser
un buen negocio. “jEstisloco!”.

¢Cuandificil fue para usted con-
seguirropa?

jHorrible! Nohabia. Ylopocoque
habia, eran ‘cortinas de colores’.

Sonun publico desatendido por
laindustriadelamoda.

Dicen: vamos a vestir a los gor-
dos; y nos meten ropa tipo ha-
waiana.

Eltrato es discriminatorio.

Las personas con sobrepeso te-
nemos derecho a vestirnos ala
moda, a sentirnos bien. ¢Sabes
qué es fundamental en el éxito
de minegocio? Aqui, las perso-
nas son atendidas por una per-
sona que estd en los mismos za-
patos queellas.

Sensibilidad.

Mi esposo —entre broma y bro-
ma-— me dice: oye, tus citas con
tus clientas duran mas de una
hora, jcébrales también la tera-
pia! Lo que pasa es que muchas

personas no ven el rollo que hay
detras detodoesto.

¢Comoarrancé elnegocio?
Tenfa el estudiodemercadoy Lu-
choloactualizé. Yono me queria
mover de mi casa. Le dije: empe-
zaré como mi tia Teresa que ven-
diaropaensusala.

Ella invitaba a su grupo de
amigasatomartéyahilesvendia.
Lucho es administrador de em-
presas, asiqueided como ibamos
atrabajar. Yome hacia cargo del
disefio, cuidaba la confeccién...y
comenzdahaberretorno. ¢ Sabes
cuéleslamayorsatisfaccién? Tra-
tar bien a tu cliente se convierte
en tumejor publicidad. Yo tengo
publicidad boca aboca. Ademas,
yo soy la imagen de la empresa.
Yoluzcotodamiropa.

Estudié Comercio Exterior. Se
hizo disenadoraalafuerza.
Digamos que si.

Debié haber ‘ayudado’ mucho
la furia, la rabia que le generaba
saberquelamodaesexcluyente.
iLaindignaci6n! Yo te digo: tenfa
30 afos cuando nos casamos, te-
nia 64 kilosyestabaregia, pero co-
monosaliaembarazadainiciéun
tratamiento y —jpum!— me puse
asi. Pasé por médicos, ‘peperos’,
he gastado un montén en trata-
mientos para adelgazar, hasta
que llegd un momento en el que

A ;. Sabes qué

es fundamental?
Que mis clientas
son atendidas por
alguien que esta en
los mismos zapatos

que ellas §§

Lucho me dijo: gorda, olvidate,
yo te quiero como eres. jEsees el
tema! Es basico que tuentorno te
acepte comoeres. Loqueamime
ayudd fue haber tenido el apoyo
demiesposoal 110%. Yo teniala
frustracién de no encontrar ropa
y él me acompanaba ala seccion
Caballerosabuscarunjean.

Y ese respaldo que usted tuvo,
unavez que hizo empresa, selo
ofrecié asusclientas.

Si, porque yo he sentido la rabia
deno encontrar ropa de mi talla.
Pero el 2000, en un viaje a Los
Angeles, me ‘desaté las trenzas’.
All4 vi a seforas gordas-gordas
jen shorts! Ah, no, dije: jesto se
acabd! ¢Sabes lo que pasa? Que
aquieresesgorda, yte conviertes
en punto de atraccién. Aqui hay
mucho prejuicio.

Asiterminé convertida en dise-
nadoray ‘terapeuta’.
iEs que yo sélo que se siente! No

se trata de confeccionar por con-
feccionar porque, para empezar,
no todas las gorditas tienen el
mismo tipo de cuerpo: hay las
quetienen formade pera,lasque
tienen barriguita, las que —como
yo—son tipo tamalito, jtodas rec-
tas! Y no todas piensan igual: yo
tengo clientasalasqueleshacos-
tado salir del negroy comenzara
usar colores comoeste (suchom-
paesanaranjada). jEs un avance
cuando las veo cambiar de color!

Debe haber experimentado
emociones...
¢{Quememotivan? jSil

iDeagradecimiento!

Si, y te digo una cosa: como en
todo negocio, me han querido
tumbar. Hay espionaje indus-
trial, hay pirateria, pero eso no
me quita el suefio. jAl contrario!
Meimpulsa. Y otra cosa que me
impulsa, son mis clientas.

Hace poco vino una chica con
su esposo. “iMiamor, mira!”. Es-
taba feliz. Habia venido con un
jean, unjean queeradesuesposo,
y comenzd a probarse todo. Salio
encantada. Vino el juevesy regre-
séellunesconsumama. Esasson
las cosas que me motivan. Ahora,
como cualquier empresa, al prin-
cipiohemos metidolapata, seme
han caido producciones. Hahabi-
do momentos en los que hemos
querido patear el tablero.

Usted es su propia publicidad:
viste lo que vende. Cuando
va por la calle y una potencial
clientalaquedamirando...
ijSacomitarjetal Meha pasadoen
varios sitios. Me quedan miran-
doyyo comienzo amodelar (rie).
“Qué linda tu blusa, ¢es de Liz
Claiborne?”. No, es Caterina’s.
Les doy mi tarjeta, les digo quela
atencion es previa cita. Y cuando
venmipaginaweb, ven que quien
les diolatarjeta, eslamodelo. No
son fotos bajadas de Internet. En
eso, yo soy la pionera. Despuésse
lo copiéla competencia.

Sunegocioeslaverdad.
Tienen que ver que quien es-
ta detrds de todo esto —como
ellas—es una gordita. ¢Sabes qué
esdivertido? Cuando vienen mis
cufiadas o mis amigas —que son
unasflacasregias—yvenmiropa.
“iQué lindo! ¢Por qué no haces
para nosotras?”. No, mamita.
Ahisi, jsoy yo quien se da el lujo
dediscriminar! (rie). Todolo que
yo hago, lo hago pensando en
personas como yo, que sienten
como yo, que han vivido la dis-
criminacién que he vivido yo al
querer comprar ropa.
Soymuyapasionadaentodolo
que hago. Yo me mato. A mime
traen100 prendasymelas pruebo
unaporuna. Nosetratadevender
por vender. Yo soy la imagen de
laempresa, miempresa tiene mi
nombreynovoyadejar quenadie
piseminombre. |

puntodevista

Redes de confianza

Inés Temple
Economista *

José trabaja con nosotros desde
hace afios. Es trabajador, serio,
confiableydebuentrato. Esde Pis-
coyelterremoto destruy6 su casa,
como la de muchos otros. Ahora,
buscamos cémo apoyarlo porque
él ha sabido ganarse el respeto y
afecto de quienes lo conocen. Su
‘red de contactos’ estd funcionan-
doporquelasembréhacemuchoy
hacuidadodeellacada dia, con ca-
dapersonaconlaquetrata.

Sin embargo, la mayor par-

te de las personas tiembla cuan-
do escucha que tiene que hacer
contactos. Creo que se imaginan
a si mismos pidiendo trabajo de
puertaen puertaasus amigosya
losamigos desusamigos. O, peor
aun, se sienten expuestos a decla-
rarle al mundo entero que algo
malo pasa en sus vidas y por eso
deben salirabuscara quieneslos
puedan ‘rescatar’. Deterror.
Otros,equivocadamente, creen
que hacer contactos es una activi-
dad manipuladora, es decir, qui-
tarle iempoaalguien en beneficio
propio. Y, peor atn, creen que ha-
cer contactos es llamar a pedirles
favores a personas con las que ya

no tienen ninguna relacién desde
haceafios o incluso personas con
lasquenuncasellevaron bien oin-
cluso condesconocidos.

Hace unos meses escuché de
un valioso joven peruano una ex-
presion que me dejo gratamente
sorprendida: ‘redes de confianza’.
Creo quesereferiaaalgo distinto,
peroaplicar ese término para sus-
tituiral temido ‘redes de contacto’
ayuda a quienes se angustian al
escucharesta tltima.

Entonces, hacer contactos o
tejer redes de confianza es esta-
blecer y mantener vigentes los
vinculos conlas personas quenos
conocen, aprecian yrespetan. Es

mantener siempre actualizadala
relacién, especialmente si se pre-
sentan cambiosen nuestrasvidas
oenlassuyas. Es tener y mostrar
un genuino interés por nuestro
interlocutor, su vida, su familia,
sus planes, retos yaspiraciones.

Incluso para quienes estin
buscando trabajo construir redes
de confianzaes compartir un mo-
mento agradable volviendo a es-
tablecer la confianza, la camara-
deria, larelacién. Es informarlos
personalmente y positivamente
de nuestras novedades, de nues-
tras ganas de hacer cosas, “reno-
vando” siempre nuestro posicio-
namiento personal. Tender ‘re-
desde confianza’es, incluso, muy
grato: jes una actividad social hu-
manafundamental!

Un punto importante: no hay

contacto chico. Unono establece
confianza solo con quienes son
importantes o poderosos por el
hecho de serlo. Mucha gente co-
meteelerror dehacer sus listasde
contactos incluyendo soloa quie-
nes ostentan altos cargos olideran
empresas, dejando deladoa pares
osubordinados, que son quienes,
por lo general, mejor nos reciben,
mas afecto nos brindan y hasta
mejores datos de oportunidades
escondidas nos terminandando.
La clave para tener redes de
confianza exitosas es no esperar
atenderlas solo cuandolas necesi-
tamos. Lared se hace solita siuno
da de si: radica en nuestra capaci-
dad dedar. Sinodamos, sisoloes-
peramos recibir o solo pensamos
en pedir algo, entonces no se es-
tablecela confianzay, porende, la

red no se construye. Nuestravida
diaria estd llena de oportunidades
para tender redes y mantenernos
siempre activos y vinculados: con-
gresos, seminarios, asociaciones
de padres de familia, gremiales,
reuniones sociales, de trabajo, etc.

Todo momento que brinda la
oportunidad de interactuar con
gente conocida o de conocer a
nuevos amigos es un momento
valioso. Nolo desaproveche. Ala
gente le gusta ayudar, y es justo
en esos momentos donde mas
seve de qué madera estamos he-
chos. {Y ahora nos toca ayudar a
José y a todos quienes hoy nos
necesitan y confian en nosotros
parareconstruir sus vidas! ]

*Presidentade DBM Peruy
DBM Chile.



