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En la carrera contra la inflación, 
las empresas ensayan fórmulas 
para recomponer los salarios 
fuera de convenio. Incluso, la 

más extrema: anclarlos al dólar. 
Cómo lo hacen

Los catalizadores de la nueva economía
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Enrique Flaiban soñó con 
ser piloto de Fórmula 1. 
Se imaginó descorchan-
do champán en lo más al-
to del podio. Cambió esas 
victorias imaginarias por 
los números cuando deci-
dió ser contador. Hoy es el 
CEO de Los Grobo, uno 
los principales grupos eco-
nómicos del país dedicado 
a la producción y expor-
tación agroindustrial ali-
mentaria. El ejecutivo de 
57 años, casado, padre de 
tres hijos y reciente abuelo, 
se define como un “aven-
turero profesional”.
“Cuando cuento todo lo 
que hice y por dónde la 
gente dice ¡́guau! No has 
parado .́ Y la verdad es que 
nunca paré y eso es lo que 
determina la energía pa-
ra ir de un proyecto a otro. 
Pero sobre todo por la di-
versidad de cosas que fui 
haciendo, por haber es-
tado en promedio cuatro 
años en un país o una ciu-
dad y en un determinado 
proyecto, y haber ido cam-
biando. Es parte del mo-
tor que me permitió seguir 
haciendo todo con mucha 
energía”, cuenta.
A lo largo de más de 35 
años de actividad vivió 
constantes retos que lo lle-
varon a recorrer variadas 
geografías. Pasó por Ma-
drid, donde se desempe-
ñó en Arthur Andersen, 
luego de diez años regre-
só a la Argentina para in-
corporarse primero a Si-
deco Americana y después 
al Grupo ASSA. Cinco 
años más tarde se mudó a 
Córdoba para trabajar en 
E.ON, una empresa que le 
impuso traslados a la capi-
tal española y luego a Düs-
seldorf, en Alemania. Tras 
una década, su tierra natal 

Perfil

CEO de Grupo Los Grobo

Enrique Flaiban

 Entró al mundo del agro luego de un largo recorrido 
por distintas industrias y ciudades. Por qué se considera 
un “aventurero profesional”.
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lugares donde realmente 
podés agregar valor”.
La noción de digitaliza-
ción parece echar por tie-
rra el fenómeno del hom-
bre de campo al que había 
que llamar golpeando las 
manos frente a la tranque-
ra. Pero Flaiban rescata 
ese antiguo proceso que 
“termina siendo impor-
tante porque define la re-
lación que vos generás con 
un productor”. Luego se 
imponen las herramientas 
virtuales para mantener el 
vínculo que muchas veces 
nace en el tranquereo.
Valora el trabajo en equi-
po y destaca la condición 
de “ser una persona hu-
milde que sabe escuchar 
y está atenta para hacer la 
pregunta adecuada”. No 
viene del agro, pero en-
tiende esa situación como 
una oportunidad para ver 
la industria con una mira-
da diferente. 
Cada palabra de Flaiban va 
acompañada de una enor-
me dosis de entusiasmo 
y pasión. “Lo que más me 
gusta de mí actividad es el 
trabajo en equipo. Lo que 
más disfruto son los plan-
teos o los análisis que hay 
que hacer en conjunto pa-
ra sacar ideas hacia delan-
te y lo disfruto más cuan-
do realmente ves que to-
das las decisiones que fuis-
te tomando se fueron dan-
do”, asegura.
Y cuando mira hacia atrás 
le cuenta al niño que so-
ñaba con la Fórmula 1 que 
la vida puede llevarlo de 
un lado a otro. Que el vér-
tigo es tan atrapante que, 
aun sin acelerar a fondo, se 
puede disfrutar de ser un 
“aventurero profesional”.
<AP> Carlos Viacava

lo llamó para unirse -otra 
vez en La Docta- a Eco-
gas y ya en Buenos Aires al 
Grupo Newsan y a Petro-
química Cuyo. 
Su perfil de aventurero es-
tá asociado también con 
la multiplicidad de los ru-
bros en los que incursionó. 
De una de las cinco mayo-
res compañías auditoras 
del mundo saltó a una fir-
ma de servicios públicos e 
infraestructura y a una de 
consultoría y outsourcing. 
Desembarcó en el sector 
energético, en la fabrica-
ción de electrónica de con-
sumo y electrodomésticos 
para recalar en una firma 
que produce polipropileno 
y materias primas plásti-
cas de avanzada. 
“En general uno cuan-
do no está en el sector del 
agro, lo ve como un sector 
que la tiene más fácil, pe-
ro hasta que te adentrás en 
ese mundo ahí realmen-
te te das cuenta de toda la 
complejidad que tiene en 
cuanto a temas de riesgo 
en producción y en lo que 
es la determinación de la 
rentabilidad”, explica este 
contador que jamás ejerció 
esa profesión.
A la hora de plantear sus 
metas como CEO relata 
que “el principal desafío es 
seguir creciendo de mane-
ra sustentable y rentable 
en un mercado que es por 
un lado muy dinámico y 
por el otro lado extrema-
damente competitivo”. 
Para jugar a ganar en ese 
mercado propone como 
herramientas la innovación 
y la digitalización. “Tenés 
que brindar buen servicio 
y rápido al mejor costo 
posible. Tenés que tratar 
de eludir intermediarios y 
comisionistas y estar en los 

Director Regional de Ventas 
para Canales y Alianzas de 
Cono Sur de Red Hat.

Luciana Salaño
De People Experience Sr 
Manager a Chief People 
Officer de redbee.

Fernando Turri
De CIO de Banco Galicia a 
CTO de Santander Arg.

Gabriel Vallejo
Suma a su cargo de 
vicepresidente de Marketing 
el puesto de COO de Oracle 
para la región.

Hernán Zavaley
De líder de la División 
Logística de Transportes 
Furlong a Director de Supply 
Chain de DIA Argentina.

Cecilia Cuff
De directora de Marketing y 
Operaciones de Argentina a 
directora de Marketing para 
Latinoamérica de Microsoft.

Martín de los Santos
De director Comercial
de PedidosYa a director de 
Ventas de Vitrium Capital.

Jesica González
De gerente de Distribución a 
gerente de canales para Arg, 
Paraguay y Uruguay de 
Schneider Electric.

Daniel Hana
De gerente de Producto en 
Almundo a CEO de Addoc.

Luciano Prieto
De director de Marketing 
Regional para Latam a 

Silvana Kurkdjian
Gerente General para Argentina de Bristol Myers Squibb

Con más de 20 años de experiencia, se unió a BMS en 2002 
como pasante y ocupó diferentes posiciones comerciales como 
Oncology Product Manager Melanoma y Gerente de Ventas. 
Durante 7 años se desempeñó como Business Unit Director 
Oncology para Argentina, donde llevó a cabo exitosos 
lanzamientos. En 2011, lideró el lanzamiento de la primera 
inmunoterapia, hecho que representó un hito para Bristol Myers 
Squibb Argentina. Desde noviembre de 2020 hasta la fecha, se 
desempeñó como directora de Estrategia y Operaciones para 
Latinoamérica, en donde ha contribuido significativamente en 
el desarrollo de la estructura del área en la región, brindando un 
importante valor agregado a cada mercado.

Pases del mes
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