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Un gran mercado

EL PIB de la region ya representa el 8,5 % del

PIB mundial. Para el 2017 se espera que la
tasa superg al de otras regiones.
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ar el gran salto. Surcar
D mercados desconocidos

para convertirse en em-
presas multinacionales. Ese es
el fin que en los ultimos afios
se han propuesto companias la-
tinoamericanas en pleno auge.
Su liderazgo se refleja en cifras
que indican que el 70 % del in-
greso que se genera en la re-
gién es producto de la opera-
cién que estas realizan.

Asi lo revela un reciente es-
tudio de la consultora Deloitte
que, basidndose en el analisis
de las 500 empresas mas im-
portantes de la regién, intenta
medir el nivel de expansion.
Los resultados, segn la inves-
tigacién, llegan a contradecir el
mito popular de que las socie-
dades que provienen de otras
regiones o continentes son do-
minantes en el mercado latino-
americano.

“Las empresas de
mayor éxito son las
que tienen una vision
de futuro y piensan en
la innovacion”.

DIEGO FERNANDEZ
EMPRESARIO
.|

Las oportunidades que se di-
visan al otro lado de la frontera
o la necesidad de huir de crisis
internas es lo que lleva a algu-
nas compaifiias a expandir sus
operaciones. Tal es la experien-
cia que le tocé vivir a Diego Fer-
nandez, presidente ejecutivo de
Edesa, una marca ecuatoriana
que cuenta con filiales en 19
paises y que ha alcanzado el li-
derazgo en la produccion de sa-
nitarios en naciones como Chi-
le y notable presencia en Pertiy
EE. UU. Entrar a esos nichos,
dice Fernandez, significé un
gran desafio, sobre todo para
cumplir con politicas de cali-
dad que, afuera, incluso llegan
a ser mucho mas exigentes.

SUCURSALES EXTRANJERAS ACTIVAS EN EL ECUADOR

COMPARNIAS POR NACIONALIDAD (INFORMACION AL 8 DE OCT. 2014)
: Colombia 132 E México 16 Guatemala 2

Panama 69

i Venezuela 13

= El Salvador 1

Perl 24 Costa Rica 6 América

e Argentina 23 E= Uruguay 5 Latina 331
Brasil 18 == Bolivia 3 Otros 454
B Chile 17 Cuba 2 Total: 785

FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS Y VALORES

“Pero el nimero de
firmas ecuatorianas
que tienen presencia
directa en el extranjero
no es alto”.

ROBERTO ESTRADA
EXPERTO

Roberto Estrada, socio de
Deloitte, habla de la debilidad
con la que Ecuador se embarca
en este proceso. Ha habido va-
rios intentos. Lo cierto es que la
gran mayoria opta por comer-
cializar sus productos a través
de socios en otros paises, “pero
eso es un modelo de negocio
diferente”, dice. Atn no llega a
compararse con el éxito que es-
tin alcanzando empresas de
Brasil, México, Chile, Argenti-
na, Pertt y Colombia, que en
conjunto representan el 86 %
del producto interno bruto
(PIB) de la region.

Esos paises fueron la mues-
tra representativa del estudio
de Deloitte, que llegé a identifi-
car a cinco factores como deter-
minantes del éxito de la inter-
nacionalizacién: retencién de
ejecutivos de alto nivel, acceso
al capital, liderazgo de mercado
en el pais de origen, capacidad
de hacer alianzas estratégicas y
el uso de practicas de gobierno
corporativo (ver subnota).

Atn es dificil cuantificar el
niumero de empresas del pais
que han logrado expandir sus
operaciones fuera, pero estadis-
ticas oficiales hablan de que en
Ecuador si ha sido un mercado

atractivo para 785 sucursales
extranjeras (cerca de la mitad
es de Latinoamérica). Por la
cercania geografica, la relacién
de negocios (de doble via) es
mucho mas estrecha con Co-
lombia y Pert1.

“Internacionalizarse no
es facil. El

M financiamiento es un
problema para las
empresas ecuatorianas”.

! GOSSELING DE VRIES
EMPRESARIO

Gosseling de Vries, gerente
de Probrisa, plantea ubicar a su
empresa en el liderazgo de la
oferta de servicios pesqueros.
El suefio lo tiene, pese a las tra-
bas que en el 2009 tuvo que en-
frentar para ingresar a Per.
Como él, muchos empresarios
deben encarar problemas de fi-
nanciamiento, no solo por las
restricciones al acceso al crédi-
to, sino por el impuesto del 5 %
que, en Ecuador, se debe pagar
por la salida de divisas. “Eso
significa un gran problema
porque toda la financiacién la
hacemos desde Ecuador”.

Sin embargo, el deseo puede
llegar a superar ciertas barreras.
Segtin Estrada, cuando se quie-
re crecer, ni siquiera importa el
tamafio de mercado de donde se
proviene. Pequeflas economias
como la salvadorefia y guate-
malteca, dice, estdn demostran-
do ser buenos ejemplos de este
tipo de emprendimiento.
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¢ ELtamano del mercado es determinante?

“Se debe estudiar el tamario
sobre todo para saber como
funciona, saber si No se nece-
sitaran nuevas formas para
operar. Sl una empresa desea
ingresar a otro pais delbe anali-
zar la rentabilidad que le dejara.
Ecuador, por su tamario, no
suele ser tan atractivo”.,

IVAN RIVADENEIRA

DIRECTOR DEL CENTRO DE INVESTI-
GACIONES ECONOMICAS- ESPOL

‘Depende del tipo de negocio.
Una empresa de consumo
masivo requerira de un merca-
do amplio y de poder adguistti-
vO. Esas caracteristicas no las
requiere una firma de consulto-
ria. Ecuador posiblemente no
sea de interés para empresas
de muy alta produccion”.
ROBERTO PALACIOS

CATEDRATICO DE LA ESCUFLA DE
NEGOCIOS-ESPAE




