EMPRESARIA

a visién aperturista de Venezue-

la, la recuperacion de su econo-

mia en el ano 2000 y los acuer-
dos de la Comunidad Andina de Na-
ciones (CAN) que liberan a la produc-
cién de los paises que la conforman de
restricciones y derechos de importa-
cién, perfilan a su mercado como un
atractivo destino para los productos
ecuatorianos.

Por Maria Eugenia Naranjo

ejecutivo y presidente del directorio de
la Corpei; Marcelo Ferndndez de Cor-
doba, embajador de Ecuador en Vene-
zuela, y representantes de la Cdmara
de Comercio Ecuatoriano—Venezola-
na.

El trabajo elaborado conjunta-
mente con la Consultora venezolana
Staff Creativo y con el apoyo de la Ca-
mara Ecuatoriano-Venezolana, para la
investigaciéon de los diferentes seg-
mentos del mercado, la identificacion
y seleccion de clientes potenciales, su-
mado a la experiencia adquirida en los

Con la mira

en el merca
venezola
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;Coémo apoyar a los empresarios
ecuatorianos a llegar a ese promisorio
mercado? Con una misién comercial,
fue la respuesta de la Corpei (Corpo-
raciéon de Promocién de Exportacio-
nes e Inversiones), el Ministerio de
Comercio Exterior (Micip), la Emba-
jada de Ecuador en Venezuela y la Cé-
mara Ecuatoriano—Venezolana. Y asi
fue que, en marzo pasado, represen-
tantes de 53 empresas ecuatorianas de
seis provincias (Pichincha, Azuay,
Guayas, Manabi, Chimborazo y El
Oro) se reunieron con alrededor de
300 empresarios venezolanos durante
dos dias en el Hotel Radisson Building
de Caracas.

La misién comercial ecuatoriana,
presidida por Roberto Pena Durini,
ministro de Comercio Exterior, estuvo
conformada ademds por Rocio Vas-
quez, ministra de Turismo; Vicente
Wong y Ricardo Estrada, presidente

encuentros de Lima y Santiago de Chi-
le, hicieron de ésta la rueda més exito-
sa de la Corpei. Si bien las ventas in-
mediatas fueron pocas, las conversa-
ciones y negociaciones hardn efectivos
en el corto plazo interesantes negocios
en varios sectores.

Durante las citas se presentaron en
forma directa a un mercado con ex-
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traordinario potencial para la oferta
ecuatoriana, productos textiles, de
confeccién, agricolas, flores frescas,
aceite de palma, confites y bombones,
muebles, cocinas, articulos de pléstico,
productos quimicos y farmacéuticos y
articulos de cerdmica, entre otros.
Seguin la primera evaluacién de la
Corpei, en las aproximadamente 300
citas comerciales realizadas en esta vi-
sita se concretaron ventas inmediatas
para seis empresarios por alrededor de
US$ 217.800. En 90 dias, 18 empresa-
rios proyectan ventas por un monto

de US$ 1°061.000 y 29 concretarian
negocios a 12 meses que podrian su-
mar US$ 13 millones. El resto de em-
presas contintian en conversaciones
con los contactos realizados durante la
visita comercial, con serias perspecti-
vas de cerrar nuevos negocios. Entre
los productos con mayor éxito estdn el
fréjol caraota, que tiene un gran mer-



cado y que actualmente es atendido
por las importaciones chilenas, confi-
tes y bombones, ldcteos, tejidos, con-
fecciones, ceramicas, alimento para
mascotas, brécoli, firmacos, pinturas
y aislamientos térmicos.

Cudl fue
la experiencia de algunos
empresarios

Hornos Andino y Andifibra
(Riobamba)

Después de la mision comercial a
Venezuela, Hornos Andino y Andifi-
bra se perfilan entre las empresas con
mayores perspectivas de negocios. El
reducido tamano de la demanda do-
méstica hace indispensable, para estas
dos empresas riobambenas, su partici-
paciéon en el mercado internacional.
Por ello y teniendo la posibilidad de
ofertar sus productos a precios com-
petitivos en el mercado venezolano, se
vieron atraidas a participar en esta vi-
sita comercial.

Hornos Andino, con 30 afios de
presencia en el Ecuador, oferté hornos
domésticos, semi-industriales e indus-
triales y Andifibra expuso toda su pro-
duccién en aislamientos térmicos y
acusticos (lana de vidrio). Segun Gui-
llermo Andino, gerente propietario,
sus disefnos originales y bajos precios
fueron las caracteristicas que llamaron
la atencién de los empresarios venezo-
lanos, con quienes sostuvieron alrede-
dor de veinte citas comerciales. Los
contactos realizados durante la visita
permitirian en el corto plazo concretar
dos negocios con los cuales Andino as-
pira llegar a vender mensualmente
US$ 50.000 a partir de mediados de
ano.

Para el propietario de estas empre-
sas, eventos como el efectuado son la
mejor manera para ayudar al pequefio
y mediano empresario a realizar con-
tactos que es dificil lograrlos indivi-
dualmente, se trata de “una manera di-
recta y efectiva de hacer negocios”, dijo.

Pasamaneria S.A. (Cuenca)

Con 65 anos en el mercado, Pasa-
maneria S.A. cuenta actualmente con
tres lineas de fabricacion: pasamaneria
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(cintas, encajes, cordones, eldsticos,
etc), confeccién (en tejido de punto
con ropa de bebés, nifios y adultos, ro-
pa de dormir, ademads ternos de bafo)
e hilos (los cuales fabrica para Hilos
Cadena Ecuador).

Dado que exporta desde hace
aproximadamente diez afios a Colom-
bia y tiene presencia en Bolivia, Perd y
Estados Unidos, para esta empresa era
natural participar en la rueda de nego-
cios en Venezuela en busca de un nue-
vo mercado.

Segtin Eduardo Cobo, gerente de
producto, algo que agradé mucho al
mercado venezolano fue la composi-
ci6én de sus telas (65% algodén, 35%
poliester). La calidad, acabados y pre-
cios competitivos hicieron que el im-
portador vea con buenos ojos estos
productos.

De los 17 contactos realizados, Co-
bo considera que con seis empresarios
se tienen serias expectativas para con-
cretar negocios. “Los empresarios ve-
nezolanos son muy cautelosos y quie-
ren investigar bien el mercado”, dice.
Las ventas efectivas de esta empresa
cuencana han sido pequenas pero se
perfilan otras importantes, para lo
cual se estdn enviando muestras y la
informacion solicitada por los empre-
sarios interesados.

Después de haber participado en
las negociaciones en Lima, estos em-
presarios se encuentran muy satisfe-
chos con la nueva visita comercial por
su adecuada organizacion y el excelen-
te andlisis de los contactos.

Tipecorp S.A. (Guayaquil)

Esta empresa comerciali-
zadora de alimento para mas-
cotas, que desde hace dos afos
mantiene relaciones comer-
ciales con Colombia y Peru,
present6 en Venezuela las dos
marcas de las que es propietaria y que
sustentan su fortaleza: Nutra Pro y
Buen Can.

En el drea andina el mercado de
mascotas estd en crecimiento, por lo
que es un buen momento para inser-
tarse en él, dice Henry Ruilova, subge-
rente general, quien afirma ademds
que Venezuela y los otros paises andi-
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nos resultan atractivos para abrir mer-
cado, pues la produccion esta libre de
aranceles y el producto puede llegar a
precios competitivos.

La necesidad de cumplir con los
procesos de registro sanitario impidié
la concrecién de negocios inmediatos.
Sin embargo, después de las 16 citas
comerciales se mantienen contactos
con 6 empresarios para analizar el
plan de inversién de los posibles dis-
tribuidores y asi poder decidirse por
dos que manejen las lineas de produc-
tos. Las ventas programadas a un aio,
segin Ruilova superarian los US$
60.000.

Se espera que

en los proximos meses
se concreten
exportaciones a
Venezuela por US$13
millones.

Cifras de la economia
venezolana en el 2000

Después de la importante con-
traccion que registré Venezue-

la en 1999, su economia logré recu-
perarse durante el afio 2000. Segun
los datos preliminares del Banco
Central de ese pais, el producto in-
terno bruto aumenté en un
3,2%. La reactivacién estu-
vo impulsada no solo por
los ingresos petroleros sino
también por las actividades
no petroleras, que registra-
ron un incremento de un
2,7%. De igual manera, el
saldo en balanza de pagos se recupe-
16, cerrando con superdvit de US$
13.365 millones, mayor en mds de
US$ 9.600 millones al registrado en
1999. El déficit global del gobierno
central en el 2000 fue de 1,8% del
PIB, mientras que en el aio anterior
representaba un 2,6%.
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Para Tipecorp S.A. la misién fue
exitosa y los contactos estuvieron muy
bien escogidos.

Agrofrio S.A. (Quito)

Actualmente, esta empresa se de-
dica a la produccién, procesamiento
y comercializacién de una amplia ga-

Unos 120 empresarios

ecuatorianos participardn en
el IV Foro Empresarial Andino
que esta vez se realizard en

Maracaibo, Venezuela,
del 22 al 24 de mayo.

Comercio Ecuador-Venezuela

(millones de délares)

mo resultado de su participacién en
la misiéon comercial de marzo pasa-
do.

La creciente demanda de produc-
tos congelados, la baja producciéon de
bienes similares en Venezuela, el inte-
resante consumo per capita y el des-
gravamen arancelario fueron, como
indica el jefe de marketing
y ventas internacionales de
Agrofrio, Andrés Salvador,
las principales ventajas que
presentaba este mercado
para sus productos. Adi-
cionalmente, comenta Sal-
vador, la fuerte inversién
que existe en ese pais a ni-
vel de super e hipermerca-
dos, manejados bajo el
concepto de marca priva-
da, los convierten en atrac-
tivos distribuidores de su
produccidn.

Ja0

Calidad, precio, ex-
periencia exportadora y el
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know how de Agrofrio de-
jaron gratamente impre-
sionados a los venezolanos.
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Sin embargo, las exigencias

150

en la comercializaciéon de
alimentos asi como la ne-

1

cesidad de contar con dis-
tribuidores con la suficien-

a0 S

te capacidad para garanti-
1

Fuente: Banco Central del Ecuador.

L as exportaciones de Ecuador a Venezuela han
ido en aumento desde 1998. Solo durante el
afo 2000 las exportaciones con este destino cre-
cieron en un 63%, superando los montos expor-
tados histéricamente a Venezuela y llegando a
US$ 108 millones (cifras provisionales del Banco

Central del Ecuador).

ma de vegetales congelados, entre los
que resaltan sus tres productos estre-
lla: brécoli, romanesco y papa criolla.
Agrofrio S.A. ha logrado introducir
sus productos en los mercados mds
exigentes a nivel mundial como la
Unién Europea, Estados Unidos y Ja-
pon y proyecta insertarse en los pro-
ximos meses en los mercados colom-

Gestiom ;.. y venezolano, este ultimo co-
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zar la calidad de productos
congelados, complican el
proceso de negociacion.

Con todo, Salvador
espera, después de las 15 ci-
tas realizadas en el vecino
pais, concretar resultados a
finales de este afo. La capa-
cidad exportadora de la em-
presa hacia este destino po-
dria llegar a sumar en un
afio US$ 120.000.

Venezuela, 12° destino de
las exportaciones
ecuatorianas

Venezuela, después de ocupar en
1990 el puesto 36 en los destinos de la
produccién exportable del Ecuador,

ha ido escalando posiciones y en el
2000 se convirti6 en el 12° mercado

L

de los productos ecuatorianos. Los
venezolanos adquirieron durante el
2000 una cifra de 2,25% del monto
total exportado, comprando princi-
palmente vehiculos entre 1500 y 3000
cm? de cilindrada (37%), atunes, lis-
tados y bonitos (8,9%) y aceites cru-
dos de petréleo o material bitumino-
so (7,6%).

La balanza comercial con Vene-
zuela ha sido persistentemente negati-
va para el Ecuador durante la década
de los noventas. Las importaciones en
el 2000 desde el vecino pais sumaron
US$ 271,6 millones que representaron
7,95% de las compras totales del Ecua-
dor, convirtiéndose Venezuela en
nuestro tercer proveedor a nivel mun-
dial. Los mayores rubros de importa-
cién venezolanos durante el afio pasa-
do fueron: combustibles minerales,
aceites minerales y productos de su
destilacion; materias bituminosas y ce-
ras minerales, productos que, en con-
junto, representaron el 35%. Los si-
guieron los articulos de hierro y acero,
con 21%, y los plasticos y sus manu-
facturas y los vehiculos de carga que
representan cada uno un 7%.

También gano el turismo

Fruto de esta visita comercial el tu-
rismo también se vio beneficiado, con
la firma de un convenio de coopera-
cion entre la ministra de Turismo, Ro-
cio Vézquez, y su contraparte de Ve-
nezuela, a fin de promover en forma
conjunta destinos turisticos.

Mds misiones comerciales
para el 2001

La Corpei tiene programadas para
este ano algunas visitas comerciales.
Del 22 al 24 de mayo, espera participar
con 120 empresarios ecuatorianos, en-
tre exportadores e importadores, en el
IV Foro Empresarial Andino a reali-
zarse en Maracaibo, Venezuela, en
donde mds de mil empresarios andi-
nos realizardn contactos que fortalece-
rdn y desarrollardn las relaciones co-
merciales en la regién. Otras misiones
son las multisectoriales previstas para
julio a Argentina y en noviembre a
México.



