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COLOMBIA

un competidor agresivo,

para el Ecuador vy el mtgldo

< Por Makia SoLYBEZ M. > V.

Hace rato que el mer-
cado al sur de Ipiales
es destino “natural”
de las manufacturas
colombianas. Ahora,
ademds de inversio-
nes, el Ecuador impor-
ta electricidad. Tercer
socio comercial de
Colombia, es parte
de una ofensiva ex-
portadora concebida
como politica de Es-
tado, que tiene co-
mo principal objeti-
vo profundizar su in-
cursion en el merca-
do mds apetecido del
mundo, el norteame-
ricano.
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‘ ‘ ¢ Qué desea su merced?” “; Ay...
tan querida usted!” “Bien
pueda”. “Y es que es muy ba-
cano”. “jQué verraquera!”
Estas expresiones se oyen cada vez més
en el Ecuador y, aunque ain no las usan
los ecuatorianos, casi no llaman la
atencién. Y es que desde hace muchos
afios, en especial desde la apertura co-
mercial en octubre de 1992, el inter-
cambio de bienes entre Ecuador y Co-
lombia ha sido creciente.

Colombia giré su mirada hacia el
sur debido a que, al norte, Venezuela
ha tenido dificultades no solo para au-
mentar sus compras sino inclusive pa-
ra receptar los voldmenes usuales de
productos colombianos.

La dolarizacién también marcé
otro hito en la relacién colombo-
ecuatoriana, pues el pafs del sur se
volvié destino apetecido de trabaja-
dores temporales y permanentes; pe-
ro, sobre todo, atrajo un buen nime-
ro de negocios, que ven en la moneda
dura un respaldo a sus inversiones y
sus utilidades.

Esa vinculacién, por supuesto, no
ha estado exenta de dificultades, tan-
to en el dmbito empresarial como en
el simple paso de personas hacia terri-
torio ecuatoriano, pues desde mayo de
este afio los colombianos tienen que
presentar un documento adicional a
su tarjeta de identidad, el “pasado ju-
dicial”, que es lo mismo que el llama-
do en Ecuador récord policial.

La relacién comercial ha ido en
aumento, aunque casi siempre con un
saldo negativo para Ecuador en térmi-
nos monetarios (Grdfico 1).

En 1990, Ecuador vendia a Co-
lombia 90 tipos de bienes y para 2003
sumaron 858; mientras que el primer
afio citado compraba del pafs vecino
unos 1.003 tipos de bienes, que en el
afio pasado llegaron a 2.211.

Las proporciones del comercio bi-
lateral también han ascendido desde $
85 millones en 1990 a por lo menos $
1.200 millones en 2003, es decir, un
crecimiento de 1.300%. En 1991 —an-
tes de la apertura comercial- Ecuador
exportaba a Colombia, en promedio, $
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2’600.000 mensuales; para 2003 el
monto llegé a $ 30'184.000 al mes.
Luego de la dolarizacién —decretada
en enero de 2000— hubo un fuerte em-
pujén en el comercio bilateral, cre-
ciendo éste en 54% en 2001.

Sin embargo, el déficit en la balan-
za comercial para Ecuador también ha
ido en aumento (la relacién actual es
casi 3 a 1), y hubiera sido mayor si no
fuese por la tendencia de revaloriza-
cién del peso colombiano, que hizo
que las ventas colombianas cayeran

4% en 2003.

NOHORA VARGAS
Directora de la oficina comercial de
Colombia, Proexport.

" 5QQUE DESEA SU MERCEDS"
"iAY, TAN QUERIDA USTED!”
"BIEN PUEDA".

ESTAS EXPRESIONES
YA CASI NO LAMAN
A ATENCION
EN EL ECUADCR.

>

La revalorizacién del peso en lo
que va de 2004 es de 7,3%, pero pese
a ello las exportaciones colombianas
han retomado su vuelo y estdn cre-
ciendo a una tasa de 16%, segtn cifras
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del Departamento Administrativo
Nacional de Estadistica (Dane).

Este comportamiento, sin embargo,
no deja de preocupar a los empresarios
colombianos, que temen que Ecuador
busque mecanismos de proteccién e im-
ponga barreras arancelarias o para-aran-
celarias. En ese sentido, el gobierno co-
lombiano abrié una linea especifica pa-
ra importar productos desde Ecuador.

La estrategia colombiana es de
mediano y largo plazo

Los resultados tienen mucho que
ver con una proyeccién de mediano y
largo plazo. El gobierno colombiano
ideé un plan estratégico para el perio-
do 1999 a 2009, cuyo eje principal fue
considerado el mercado de exporta-
cién: abrir nuevos mercados, reducir
madrgenes; ofrecer nuevos productos;
mejorar la calidad y el servicio al
cliente, mayor productividad y mayor
publicidad; incentivar e incrementar
la inversién extranjera para fomentar
directa o indirectamente las exporta-

ECUADCOR, INCLUIDO EN
LA ESTRATEGIA

El posicionamiento de los nego-
cios de empresarios colombianos en
Ecuador tiene un puntal muy impor-
tante en Proexport, la oficina co-
mercial de ese pafs, que ha empren-
dido acercamientos con su similar en
Ecuador, la Corporacién de Promo-
cién de Exportaciones e Inversiones
(Corpei).

La directora de Proexport, No-
hora Vargas, explica que Colombia
realiza estudios de mercado no solo
en Ecuador y precisa que “nosotros
como pafs tenemos que saber qué es
lo que estd demandando el mundo y
en funcién de eso producirlo y ex-
portarlo”. Este sistema de inteligen-
cia de mercado estd siendo compar-
tido con la Corpei, gracias a un con-
venio entre estos dos entes, para que
también seleccione o identifique
cudles son los productos ecuatoria-
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BALANZA DE BIENES ECUADOR-COLOMBIA
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FueNTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR.

ciones, eran sus elementos mds impor-
tantes. De hecho, Ecuador estaba en
la mira colombiana.

En 2001, Ecuador ocupaba el ter-
cer lugar de destino de las exportacio-
nes colombianas en ddlares, luego de
EEUU vy Venezuela; mientras que en
importaciones, Ecuador era el provee-
dor nimero once.

nos potenciales de cara a la demanda
del mundo.

Proexport identificé una lista de
200 productos potenciales ecuatoria-
nos que fue entregada a la Corpei, pa-
ra que decida cudles de ellos tienen
mayores posibilidades en funcién de la
oferta y de las condiciones de acceso al
mercado colombiano.

El convenio también incluye asis-
tencia técnica a la Corpei para su for-
talecimiento institucional y que preste
un servicio mds eficaz a los exportado-
res ecuatorianos.

En la parte comercial, hasta el mo-
mento dos misiones de vendedores
ecuatorianos, una del sector textil y
otra de la rama agroindustrial, viajaron
a Colombia.

La misi6on textil, integrada por
nueve empresas (abril 2004), tuvo una
coyuntura favorable; Colombia, que
vende confecciones en Estados Unidos
en el marco de las preferencias andinas

(ATPDA), tuvo un déficit de produc-

BALANZA DE BIENES ECUADOR-COLOMBIA
(EN MILLONES DE U$)
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Para 2003, segiin expone Nohora
Vargas, directora de la oficina comer-
cial de Colombia, Proexport, Ecuador
consiguié el segundo puesto después
de Estados Unidos como socio comer-
cial de Colombia.

Sin duda, el periodo de mayor cre-
cimiento para las exportaciones co-

lombianas a Ecuador fue 2000 - 2002,

cién que Ecuador pudo proveer y de
esa manera, precisa Vargas, “nos uni-
mos para salir con un paquete comple-
to al mercado estadounidense”.

Los resultados fueron muy prove-
chosos; ademds de los negocios pacta-
dos en alrededor de $ 3 millones, se lo-
graron alianzas estratégicas para salir al
mercado de EEUU.

En el segundo semestre del presen-
te afio estd prevista la visita de una mi-
si6n de agroindustriales ecuatorianos a
Colombia. Proexport les financia el
pasaje y Corpei la estadfa.

La directora de Proexport mencio-
na otra clave de éxito: las macro-rue-
das de negocios ideadas para promover
las exportaciones de medianas empre-
sas, en las que la entidad financia los
pasajes y la estadfa a los grandes com-
pradores de cada uno de los mercados
que son del interés de Colombia.

“Este afio hemos hecho ruedas de
negocios con Venezuela, Brasil, Méxi-
co, Centroamérica y El Caribe y he-

durante el cual confluyeron la dolari-
zacién ecuatoriana, con su consecuen-
te pérdida de competitividad cambia-
ria frente a los socios no dolarizados, y
la crisis de Venezuela, que motivé des-
plazamientos a los mercados, ademads
del ecuatoriano, a México, Centroa-
mérica y el Caribe, segin explica
Proexport.

Seguramente en estos resultados
ayud®é la estrategia colombiana que in-
cluy6 estudios de mercado para identi-
ficar los productos que importa Ecua-
dor del mundo, en mayores cantidades
y con alto dinamismo. El estudio arro-
j6 382 partidas arancelarias de 34 sec-
tores potenciales de los que se selec-
cionaron 12 sectores especialmente
por el nimero de empresas involucra-
das, que podian proveer los bienes re-
queridos. Entre ellos estén: autopartes;
plésticos; materiales de construccién;
software; libros y materiales de im-
prenta; prendas de vestir, productos
agroindustriales.

De hecho, Colombia exporté a

mos logrado proyecciones de negocios
a un afo por $ 140 millones”.

Proexport establecié un cupo de 25
empresarios ecuatorianos para cada
macro-rueda. A la primera, que fue en
Europa, asistieron dos empresas ecua-
torianas (del sector agroindustrial)
“que lo hicieron bastante bien, con ne-
gocios proyectados por cerca de $ 14
millones” afirma Vargas. En la de Cen-
troamérica y el Caribe estuvieron seis
empresas ecuatorianas y reportaron
negocios por cerca de un millén de dé-
lares, mientras a la rueda de Miami (en
octubre préximo) irdn 15 empresas
ecuatorianas.

La oficina de Proexport en Ecuador
maneja un presupuesto anual de 320
mil délares, monto considerado como
una inversién para facilitar los nego-
cios entre los dos paises. En 2003, m4s
de mil empresas colombianas y cerca
de 500 ecuatorianas intercambiaron su
informacién en dicha dependencia.

(LS)
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Ecuador en 2001, en orden de ventas,
productos de los sectores: vehiculos y
otros medios de transporte; quimico;
agroindustrial; textiles y confecciones;
editorial y artes gréficas; farmacéutico;
plastico y caucho, principalmente.
Mientras que en 2003 el sector quimi-
co tomo el primer lugar, el editorial y
artes graficas salté del quinto al segun-
do, y vehiculos y otros medios de
transporte bajo al tercer lugar.

Segiin Vargas, Ecuador es un mer-
cado natural para Colombia, pues 741
empresas colombianas tuvieron a
Ecuador como 1tinico mercado de ex-
portacién en el afio 2003. Ademss,
1.147 firmas destinaron a Ecuador mds
del 50% de sus exportaciones totales y
cerca de otras 2.000 exportaron al ve-
cino del Sur aunque en proporciones
menores a 50%.

2004 se vislumbra mejor para
los colombianos

En los primeros cinco meses de
2004 el comercio bilateral ascendié a
$ 534 millones, segiin datos que ma-
neja Proexport, 14% mas que lo obte-
nido en igual perfodo en el afio ante-
rior. Las exportaciones colombianas
sumaron $ 367 millones y las importa-
ciones provenientes de Ecuador regis-
traron $ 167 millones.

La mayor dindmica de las exporta-
ciones colombianas se produjo en los
bienes no tradicionales, en especial en
la venta de energia eléctrica, posicio-
nandola como un nuevo producto de
exportacién, cuya factura a nuestro
pafs fue de $ 56,8 millones entre ene-
ro y mayo; esto es, $ 43 millones mas
que lo vendido en igual perfodo del
afio anterior.

Dentro de la balanza comercial de
Colombia, esas exportaciones ocupan
el octavo lugar, y el tercero en los no
tradicionales, segin datos del vicemi-
nistro colombiano de Energfa, Ma-
nuel Maiguashca. Ese pais ha factura-
do $ 139,5 millones a Ecuador desde
marzo de 2003. Este rubro tenderd a
crecer, pues Colombia construird una
tercera linea de interconexién eléctri-
ca con Ecuador para aumentar el volu-
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men ofertado y estard lista para operar
a fines de 2006.

Comparando enero-mayo de 2004
con respecto al mismo perfodo de
2003, los productos que mayor creci-
miento han experimentado son: pe-
tréleo y sus derivados (518%); softwa-
re (478%); energia eléctrica (329%);
atin (219%); juguetes y articulos de-
portivos (128%), muebles (70%); lo
que podrfa marcar una tendencia para
el resto de este afio.

En la tdctica exportadora colom-
biana también estd inmerso el tema
del crédito y el nivel de tasas de inte-
rés (Cuadro 1). El Banco de Comercio
Exterior de Colombia (Bancoldex) ha
establecido un sistema de apoyo a los
exportadores que favorece la competi-
tividad.

Los colombianos con todas las
herramientas para invertir
La relacion bilateral se vuelve cada

vez mds profunda, cimentada en la ins-
talacién en Ecuador de empresas de va-
riados sectores, o de subsidiarias, o bien
en aportes de capital colombiano.

De acuerdo con la informacién del
Banco de la Republica de Colombia,
entre 1996 y 2002 la inversién colom-
biana directa en Ecuador ascendié a $
127 millones, en tanto que la inversién
de Ecuador en Colombia alcanzé $ 23
millones.

Frente al afio 1998, se observa un
crecimiento significativo de la presencia
de Colombia en Ecuador. En ese afio es-
taban constituidas 235 empresas con ca-
pital colombiano de 471 accionistas; re-
duciéndose muy poco en 2000 con 234
compaiifas y 458 accionistas. Pero ya
para 2001 se recupera, con 313 compa-
fifas y 589 accionistas.

Conforme a las cifras que maneja
Proexport, a 2002 se habfan establecido
en Ecuador ante la Superintendencia de
Compaifas alrededor de 350 empresas

CUENTAS DE AlGUNAS EMPRESAS COLOMBIANAS EN ECUADOR

Cuapro 1

Aumento de vtas.

Alpina Productos Alimenticios Alpiecuador S.A.
Cervecerfa Andina S.A.

Carvajal S.A. Ecuador Comercializadora Carvajaltrade
Corporacién Distribuidora de Alimentos S.A. Cordialsa
Pat Primo Ecuador Comercializadora S.A.

Saludcoop S.A.*

Deprisa S.A.**

Apalancam.  Prueba 4cida  Rentabilidad/

(%) total Patrimonio
15.36 L.15 0.76 -0.09
1553 0.26 5.91 0.46
19.52 1.64 1.10 0.17
-3.58 6.41 0.78 0.03
31.23 -11.99 0.87 0.01

4.26 4.06 -0.44

* Informacién 2002,no dispone informacién 2003, ni aumento de ventas 2002.

% Aparece registrada en la Superintendencia de Compafifas pero no existe informacién contable.

FUENTE: PRODUCTO INDICADOR, SUPERINTENDENCIA DE COMPARIAS DEL ECUADOR.

DISTRIBUCION SECTORIAL DE EMPRESAS
ESTABLECIDAS CON CAPITAL COLOMBIANO

GrAfICO 2
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TOTAL: 346 EMPRESAS EN EL ANO 2002.
FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPANIAS; PROEXPORT-QUITO.

con participacién de capital colombia-
no de 637 socios o accionistas, que hoy
por hoy tienen ventas cercanas a los $
600 millones, activos por $ 800 millones
y generan alrededor de 5.500 empleos
directos.

La mayorfa de ellas estd en el comer-
cio (39%); seguida por servicios a em-
presas (25%); industria (18%); trans-
porte y comunicaciones (8%); construc-
cién (3%); agricultura (3%); servicios
personales (3%), y minas y canteras
(1%).

La afluencia de hombres de negocios
hizo necesaria la creacién del Circulo de
Ejecutivos Colombianos, que alberga al-



Luis FePE ARANGO
Presidente del directorio de la Cédmara
de Comercio e
Industrias Ecuatoriano-Colombiana

rededor de 150 empresarios y personal
gerencial de las empresas colombianas
asentadas en Ecuador.

Este comportamiento de la inver-
sién no es gratuito; las oficinas comer-
ciales de Colombia han desplegado
toda su iniciativa, han desarrollado es-
tudios de mercado para productos y
sectores que pueden ser atractivos pa-
ra el inversionista. En la p4gina elec-
trénica de Proexport se mencionan los
estudios detallados sobre mercado
ecuatoriano en los sectores: software;
ropa formal, casual o interior; plasti-
cos; cosméticos; farmacéuticos; snacks,
confites y chocolates; servicios de en-
tretenimiento; quimicos; autopartes;
construccién; pastas, galletas y moli-
nerfa; jugos, refrescos y pulpas de fru-
tas; salud, y servicios de ingenierfa.

Entre las principales empresas que
se han instalado en Ecuador estd Ba-
varia, la gigante cervecera que perte-
nece al grupo Santodomingo, uno de
los mds poderosos de Colombia, con
inversiones en diversos sectores. Ba-
varia estd presente en el pafs con la
Compafifa de Cervezas Nacionales
C.A. (CCN) y la Cervecerfa Andina
y tiene marcas como Pilsener y Club,
las mds populares en Ecuador.

Bavaria se prepara a competir en
Ecuador con la gigante mundial Am-
Bev, que compré a fines del afio pasa-
do 80% de las acciones de Cervecerfa
Suramericana (Cervesursa), del grupo

[safas, industria que produce la marca
Biela.

Jests David Rueda, gerente general
de la CCN, se excusé de conversar con
GESTION por politicas empresariales, da-
da la actual coyuntura.

Desde uno de los sectores mds im-
portantes, confecciones, estd presente
la marca “Alta Sociedad” que, segiin el
Vademécum de mercados 2004 de la re-
vista colombiana Nota Econémica, tu-
vo ventas en 2002 por 8.802 millones
de pesos ($ 3,5 millones aproximada-
mente) y utilidad neta de 182 millones
de pesos ($ 72.000). La marca Leonisa,
conocida en el mercado ecuatoriano
desde hace décadas, obtuvo ventas por
182.647 millones de pesos ($ 72 millo-
nes) y una utilidad final de 4.870 mi-
llones de pesos en 2002 ($ 2 millones),
segin la misma publicacién.

Alpina, Carvajal, SaludCoop, Cor-
dialsa, Deprisa (correo de la empresa
Avianca) son otras de las empresas co-
lombianas o con capital de ese pafs, pre-
sentes en Ecuador (Grdfico 2).

También se han establecido en el
pafs empresas como Grupo Hoteles Li-
mitado, que administra el Sheraton
Four Points de Quito. Una empresa de

m
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JUAN PABIO MONTOYA
es la imagen de la franquicia Café Tostién,

cadena que abriré sus puertas en el nuevo
Teleférico.

juegos de azar, “Gana ya”, con capital
colombiano, estd probando suerte en el
mercado de Pichincha.

Pero también las franquicias colom-
bianas tienen su puesto en Ecuador: un
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inversionista ecuatoriano compré la
franquicia de la cadena colombiana Ca-
fé Tostion, para vender sus productos en
el teleférico de Quito que estd en cons-
truccién y abrir 14 cafeterfas en el pais.
La imagen de esa marca es Juan Pablo
Montoya, el piloto de Férmula 1.

Colombia también quiere atraer a
los turistas ecuatorianos hacia sus pai-
sajes. El gobierno emprendié una
campafia de turismo con el nombre
“Ecuador, vive Colombia”, que segiin
Nohora Vargas costé 1.350 millones
de pesos ($ 500 mil aproximadamen-
te) y es la Gnica campafia internacio-
nal de esa nacién.

Luis Felipe Arango, presidente del
directorio de la Cdmara de Comercio e
Industrias  Ecuatoriano-Colombiana
(Camecol), considera que Ecuador se
beneficia de esa inversién extranjera
tanto por el empleo como por la riqueza
que se produce, la mayor oferta de bie-
nes y servicios, y también por el know
how que arriba al pafs.

Para Arango, siempre ha habido
interés de colombianos en invertir en
Ecuador por su cercanfa y posibilidad
de ampliar su mercado, pero con la
dolarizacién el pafs se ha tornado un
destino m4s atractivo, porque su capi-
tal conserva un valor constante en
moneda dura.

Cree que el temor del alza en los cos-
tos de produccién en Ecuador se ha ido
diluyendo con la revalorizacién del pe-
so. Esto ha beneficiado también el co-
mercio de bienes, aunque siempre es
preocupante la balanza comercial nega-
tiva para este pafs.

Directivos de empresas colombia-
nas que estdn hace algunos afios en
Ecuador y de otras que estdn aterrizan-
do en el pafs conversaron con GEs-
TION. Todos consideran a este como
un pafs de oportunidades y estdn segu-
ros de que el futuro, aunque con difi-
cultades, es prometedor para sus in-
versiones. Una de las ventajas de te-
ner su casa matriz es contar con recur-
sos financieros mucho mas baratos que
en Ecuador, pero un inconveniente es
el temor de algunos empresarios ecua-
torianos a su presencia.

GESTION N°125 < ] 9>
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Macro-rueda
ocios en Miami

de ne

La promocién de las exportacio-
nes es para Colombia una estrategia
nacional que supera largamente el co-
mercio bilateral con Ecuador. El pasa-
do 1 de octubre terminé en el Hotel
Intercontinental de Miami la octava
“macro-rueda” de negocios promovi-
da por Proexport Colombia. El even-
to fue inaugurado por el presidente
colombiano, Alvaro Uribe, converti-
do para el efecto en el primer promo-
tor externo de un pafs que estd asu-
miendo con la misma decisién la ne-
cesidad de insertarse en el mds impor-
tante mercado del mundo y la de
cambiar una percepcién externa liga-
da al terrorismo, la violencia y el nar-
cotréfico.

Gracias a un software especifico, los
405 exportadores que asistieron a Mia-
mi (incluidos 14 empresarios ecuato-
rianos) pudieron reunirse con 200 po-
tenciales compradores norteamerica-
nos y puertorriquefios, en 5.143 citas
de negocios personales bilaterales.

En dos dias de frenética actividad
primé6 la misma despiadada competen-
cia entre exportadores que entre otros
servicios relacionados como bancos,
puertos (como Barranquilla, Santa
Marta y Buenaventura) operados co-

COMERCIO BILATERAL ECUADOR-COLOMBIA
(miones US $)

Exportaciones

Afio 2000 Primarios 100,2
Afio 2000 Elaborados 148,1
Afio 2001 Primarios 1373
Afio 2001 Elaborados 159,3
Afio 2002 Primarios 111,2
Afio 2002 Elaborados 184,6
Afio 2003 Primarios 101,6
Afio 2003 Elaborados 204,1

FUENTE: BANCO CENTRAL DEL ECUADCR.
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mo empresas privadas y empresas de
telecomunicaciones (la “paisa” Orbi-
tel, por ejemplo, ofrece llamadas in-
ternacionales a 7 centavos el minuto,
con un servicio que en Ecuador ha si-
do declarado ilegal, ;qué mayor venta-
ja comparativa se puede querer?).

Importaciones Balanza Déficit global
65,0 35,2 -2289
412,2 -264,1
101,7 35,7 4375
632,5 473,1
139,9 28,7 -567,9
1238 -539,2
130,0 284 -581,0
756, -552,6

Al terminar el evento se reporta-
ron transacciones por $ 110,6 millo-
nes por realizarse en el transcurso de
un afio. 52,9% de éstas correspondie-
ron a agroindustrias; 31,1% a prendas
de vestir; 14,9% a servicios y articulos
de joyeria y bisuterfa. En dos dfas se
cerraron negocios por $ 3,3 millones.

Los compradores norteamericanos
mostraron interés especial en productos
agroindustriales como panela en polvo,
alimentos enlatados, suplementos ali-
menticios, mermeladas; conservas; bo-
cadillos; papa enlatada y congelada; fru-
tas procesadas y deshidratadas; y aceites
y derivados oleaginosos. Dadas las masi-
vas migraciones desde los paises lati-
noamericanos, los “productos alimenti-
cios étnicos” estdn generando impor-
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tantes nichos de mercado de gran poder
adquisitivo.

También se transaron productos de
dotacién como escobas, trapeadores y
cepillos; muebles listos para armar; velas
aromatizadas y convencionales; muebles
para jardin, hogar y oficina; materiales
de construccion (tejas de barro y perfiles
en aluminio y PVC); en prendas de ves-
tir destacé la ropa interior femenina,
confecciones casuales y formales, calzado

y marroquineria. Los 14 empresarios
ecuatorianos que acudieron a la reunién
de Miami presentaron productos de la
agroindustria, el calzado, joyerfa y bisute-
ria, griferfa, muebles, textiles y prendas
de vestir, en 105 citas concertadas con
sus potenciales clientes.

Segtn el principal de Proexport
Colombia, Luis Guillermo Plata, el
evento tuvo un costo directo de $
100.000, aunque en total habrfa costa-
do cerca de medio millén de délares,
solventados con la colaboraciéon de
todos los involucrados, desde la aero-
linea Avianca hasta el aporte de los
exportadores interesados. Con la lo-
cuacidad propia del colombiano, lue-
go del evento Plata mostré una des-
bordante complacencia (Recuadro).

Fotos: Cortesia Proexport Colombia

EL RESPONSABLE DE LA MACRO-RUEDA DE MIAMI

El equivalente de la Corpei ecuatoriana, Proexport Colombia, es dirigido
por Luis Guillermo Plata, quien, en medio del enardecido ambiente de nego-
cios del Hotel Intercontinental de Miami, accedié a conversar con GESTION.

Originalmente se habia pensado que la macro-rueda alcanzarfa a registrar
transacciones por unos $ 80 millones, meta que fue ampliamente superada.
“Esto nos llena de satisfaccién, pues nuestro objetivo es que los empresarios
hagan negocios, y se estdn cumpliendo las metas”. Convencido de las bonda-
des del libre comercio, el Dr. Plata confirma que “Colombia tiene como pri-
mer socio comercial a los EEUU, con $ 5 mil millones, sustentados en produc-
tos basicos, como petréleo. Queremos duplicar nuestro comercio bilateral y
ojald lo logremos con el aumento muy significativo de manufacturas y produc-
tos con mayor valor agregado”. El 60% de las exportaciones colombianas al
mercado norteamericano ya son productos con valor agregado, pero “la idea es
aumentar nuestra participaciéon en sectores
no tradicionales”.

Plata enfoca con la objetividad del profe-
sional lo que la ministra Baki, en el caso
ecuatoriano, considera un articulo de fe. “No
sé qué tan ventajoso sea (el Tratado de Libre
Comercio, TLC), pero es mds una necesidad
que una ventaja. Muchos paises estdn tratan-
do de firmar, o ya han firmado, acuerdos de li-
bre comercio. Nosotros tenemos unas prefe-
rencias en el marco del ATPDEA que no sa-
bemos hasta cuando pueden llegar y, de per-
derlas, ocurrirfan situaciones potencialmente
muy graves para Colombia porque tenemos
competidores que nos superarfan. Entonces,
mas que una ventaja, el TLC permitirfa igualar el terreno de juego al nivel lo-
grado por México o Centroamérica”, explica el directivo.

Con cautela, Plata prefiere eludir cuestiones espinosas dentro del TLC
—como servicios, derechos de propiedad y otras—, afirmando que “estdn en ne-
gociacién, ...no son mis temas especificos; pero estamos trabajando en ellos,
no son faciles, pero son dificultades que se pueden superar”. Mds cémodo en
el terreno de la promocidn, Plata confiesa que “es dificil manejar el tema de
imagen, y lo Gnico que uno puede hacer es cambiar la estrategia, mostrar co-
sas positivas, mostrar que existe otra Colombia. Por ejemplo, quien viene ac4,
verd una Colombia diferente y emprendedora. Colombia es muchisimo mas
que un cartel de droga, y esto se lo puede mostrar o viniendo aca o llevando a
la gente a Colombia”.

Para el director de Proexport la situacién del mercado bilateral con Ecua-
dor es preocupante: “es nuestro tercer socio comercial, después de EEUU y Ve-
nezuela. Nos preocupa el desbalance existente y la tasa de cambio (ver
Cuadro). Estamos trabajando para proponer soluciones. Con la Corpei hemos
montado programas para ayudar a los exportadores ecuatorianos a vender en
Colombia; también apoyamos a misiones de vendedores ecuatorianos hacia
Colombia. Nos estamos esforzando dentro de nuestras capacidades para ayudar
a que este comercio sea mds lucrativo. Queremos crecer en Ecuador, pero que-
remos también que Ecuador crezca en Colombia, una relacién entre paises
hermanos tiene que ser una relacién que busque equidad,” concluye Plata.
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Gustavo Duque, gerente general

Productos Familia-Sancela del Ecuador

La empresa: Tuvo ventas en 2002
por 425.765 millones de pesos (unos $
168 millones) y una utilidad final de
29.625 millones de pesos (unos $ 11,7
millones). Ocupa el tercer lugar por
monto de ventas en el sector de papel
y cartén, segin el Vademécum de mer-
cados 2004.

El grupo Familia-Sancela est4 pre-
sente con gestién de negocios en Ve-
nezuela, Ecuador, Bolivia, Pert, Chile,
Puerto Rico y Republica Dominicana,
pero exporta a muchos otros paises.

El 100% de las acciones de Pro-

ductos Familia-Sancela del Ecuador es
de la colombiana Productos Familia
S.A., que a su vez tiene 50% de capi-
tal colombiano y 50% de la compafiia
sueca SCA.

El Grupo Familia-Sancela tiene
presencia en Ecuador desde 1992 con la
empresa Productos Sanitarios Sancela
del Ecuador. Para 1998 adquiere 100%
de las acciones de la empresa ecuatoria-
na Tecnopapel Industrial S.A.. En el
afio 2000 se hace una fusién de razones
sociales y se establece Productos Fami-
lia-Sancela del Ecuador.

Juan Martin Puerta, gerente general

SaludCoop

La empresa: SaludCoop fue creada
en 1994, poco después de la reforma a
la seguridad social colombiana que
permitié que la empresa privada in-
grese a la competencia, creando las
empresas promotoras de salud (EPS).

SaludCoop EPS tiene el mayor
ndmero de afiliados (mds de cuatro
millones) y estd presente en mds de
900 municipios del pafs del norte. Las
principales cooperativas de Colombia
son socias de esta EPS.

Ha formado alianzas estratégicas
en Republica Dominicana y Bolivia y
estd en proceso de apertura de una
empresa en México.

La primera experiencia interna-
cional concreta es en Ecuador, en
donde estd constituida con capital
mixto: 80% de SaludCoop y 20% de
Coopseguros del Ecuador (también
una empresa cuyos socios son coope-
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rativas). Abrid sus puertas en diciem-
bre de 2002 y segin Puerta ya tiene
entre 11y 13% del mercado de Quito.
Un 80% de afiliados de SaludCoop es
ecuatoriano y el resto lo constituyen
extranjeros. Asi mismo, de los 100
empleados que tiene, 97 son ecuato-
rianos, sefiala.

En el pais elabora y comercializa
productos a base de fibra de madera
(celulosa). Bajo la marca Familia se
comercializan papeles absorbentes; los
de proteccién femenina con la marca
Nosotras; de incontinencia urinaria
para adultos con la marca Tena y para
bebés con la marca Pequefiin.

En Cotopaxi estd la fébrica de pa-
pel absorbente (papel higiénico, toa-
llas de papel, pafiuelos faciales, servi-
lletas, etc.) para el mercado ecuatoria-
no (50%) y para exportar (50%) a pai-
ses latinoamericanos, con especial én-
fasis a Colombia.

Alrededor de 600 personas traba-
jan en esta empresa y el 98% del per-
sonal es ecuatoriano.

Duque asevera que en general la
experiencia de Familia en Ecuador ha
sido absolutamente positiva, a pesar

Segtin el Vademécum de mercados
2004, esta empresa tuvo ventas en
2002 por 779.408 millones de pesos
(unos $ 309 millones) y una utilidad
final de 10.184 millones de pesos
(unos $ 4 millones). Estd en el segun-
do lugar entre las entidades promoto-
ras de salud.

Puerta asevera que SaludCoop se
ha diferenciado con lo que usualmen-
te se presta en Ecuador, imponiendo
un estilo nuevo de salud prepagada;
por ejemplo la afiliacion a mujeres
con embarazo en curso con una cober-
tura de 100%; a personas mayores de
65 afios, y servicios inmediatos desde
el primer dia de afiliacién.

SaludCoop tiene un centro médi-
co en Quito en el que se invirtié un
millén de délares y estd en construc-
cién una clinica. Puerta asevera que
en julio se atendieron 17.000 consul-
tas.

Abrir la empresa en Ecuador fue
fruto del estudio técnico que eviden-
ci6 deficiencias en la prestacién de
servicios de salud, tanto la puiblica co-
mo la prepagada, en paises donde no
se habfa realizado reformas a la seguri-
dad social. La dolarizacién también
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de los vaivenes de la macroeconomia

ecuatoriana. Las expectativas siguen
siendo buenas, tanto asi que el com-
portamiento en lo que va de 2004 ha

fue un punto importante al momen-
to de tomar la decisién de aterrizar
en Quito, sefiala Puerta.

Aunque no hubo dificultades
para instalar la empresa, se traté de
mantener un perfil muy bajo para
evitar que la competencia la obsta-
culice. “De hecho, tenemos proble-
mas de propiedad intelectual con la
empresa Salud, que asevera que
nuestro nombre se presta a confu-
sién con el suyo”.

En las proyecciones de Salud-
Coop se incluye la ampliacién de la
cobertura a otras ciudades del pafs, a
corto plazo en Guayaquil y Santo
Domingo de los Colorados.

Datos personales: Estd en Ecuador
desde hace dos afios. Sus hijas, de 7
afios y 7 meses, se han adaptado muy
bien al pafs; mientras que su esposa,
estadounidense, estd acostumbrada a
ciudades mds grandes. Viajan cuatro
veces al afio a Bogotd y una o dos a
Miami. Es socio del Club Los Chi-
llos, donde practica golf y squash. Su
poco tiempo libre lo dedica a su fa-
milia. Los fines de semana salen a las
afueras de Quito. Disfrutan de res-
taurantes como el Sake y San Telmo.

superado las metas. “Nos preocupaba
el nivel de costos, pero nos hemos
adaptado y hemos podido tener una
gestién industrial importante y ser
competitivos”, asevera Duque.

Sin embargo, considera que en el
futuro la empresa tendrd dificultades
por el entorno econdémico ecuatoria-
no, por los niveles de costos que le
quitan competitividad con respecto a
sus vecinos, pero que estd seguro se
podrén solventar. “No existe ni siquie-
ra la sola idea de llevarnos la base in-
dustrial a otro pafs”, afirma categdri-
camente.

Sefiala que el mercado local ofre-
ce bastantes oportunidades, y en la
medida en que el pais se desarrolle
tendra la necesidad de adquirir mds
estos productos, que son bdsicos pero
que por el momento tienen baja pe-
netracion.

Para Duque, las principales dificul-
tades se refieren a los procedimientos
oficiales: de importacién; de obten-
cién de registros sanitarios con demo-
ra mucho mayor (tres a cinco meses)
que en cualquier otro pafs latinoame-
ricano, donde se tardan solo dfas. Esto
crea ineficiencias a todas las empresas
y, por ende, al pafs entero, provocan-
do mayores costos de manera innece-
saria.

Duque cree que el éxito de la em-
presa es la combinacién de “querer te-
ner el mejor producto en cada una de
las categorfas con una base adecuada
de comercializacién y mercadeo, que
es donde nos ayuda muchisimo nues-
tra casa matriz tanto en Colombia co-
mo en Suecia”.

Datos personales: Trabajaba en la
casa matriz en Colombia y fue trasla-
dado a Ecuador desde el afio 2000.
Asegura que la experiencia tanto la-
boral como personal ha sido muy posi-
tiva. “Mi esposa, mis tres nifias y yo
estamos muy contentos de vivir aqui”.
El fin de semana van a la provincia de
Imbabura y para sus vacaciones han
viajado por la Ruta del Sol, la Amazo-
nfa y el Austro. Tiene més de un afio
de no ir a Colombia. No pertenece a
ningtn club.

3. "LA DEBILUDAD ,

DE LA ECONOMIA
ECUATORIANA SON
LAS ALTAS TASAS

DE INTERES”

Manuel Varén, gerente general
Plastilene del Ecuador

La empresa: La casa matriz estd en
Bogota. Naci6 hace 50 afios y es la mds
antigua en plasticultura. Sus productos
son elaborados a base de la extrusién de
peliculas de resinas de polietileno. Segin
el Vademécum de mercados 2004, esta
empresa tuvo ventas en 2002 por 67.201
millones de pesos (unos $ 26,6 millones)
y una utilidad final de 697 millones ($

276.000). Est4 entre las diez més grandes
del sector de productos plasticos por
ventas. En el pafs opera desde 1998 y sus
principales clientes son los floricultores.
Ademas de Ecuador, tienen otras fabri-
cas en Guatemala y Espafia.

Varén menciona que esta empresa
tiene presencia en Ecuador desde 1986,
y empezé de manera indirecta con la ex-
portacién de algunos productos. El auge
de la actividad floricola en el pais en la
década anterior fue la principal motiva-
cién para abrir una fdbrica en Quito. Los
ingresos de divisas por la exportacién de
flores ocupan el tercer lugar en el pafs,
sin incluir las remesas de los emigrados.
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“Para nosotros, Ecuador es nuestro
mercado natural y ampliado con gran-
des muestras de hermandad”, asegura
Varén y afiade que Plastilene ya cubre
el 50% del mercado ecuatoriano. Em-
plea a 25 personas de manera directa y
a 15 indirectamente. El proceso pro-
ductivo no es intensivo en mano de
obra por su alta tecnologia, explica.

La empresa ha tenido que sortear
momentos dificiles como el congela-
miento de los fondos en el gobierno de
Jamil Mahuad, aunque sali6 airosa por
sus previsiones. Considera que la eco-
nomfa se ha afianzado con la dolariza-
cién y ve la coyuntura mds favorable
que en épocas anteriores.

Para Varén, el personal ecuatoria-
no es emprendedor, pero le hace falta
disciplina y perseverancia, porque si
existe suficiente capacidad y recursos.

Afirma que Ecuador es un pafs que
recibe bien al inversionista extranjero,
aunque con las trabas burocréticas nor-
males de cualquier nacién latinoameri-
cana. Sefiala a las Aduanas como el ‘lu-
nar’ mds grande, que si bien ha mejora-
do desde hace siete afios que est4 en el
Ecuador, dista mucho de una gestién
6ptima.  Menciona la posibilidad de
contar con seguridad para las personas
como una de las grandes ventajas de
Ecuador, aunque es preocupante la se-
guridad juridica “pero no es muy distin-
ta a la de cualquier pafs latinoamerica-
no”. Observa como una debilidad en la
economia ecuatoriana las altas tasas de
interés para el crédito, aunque en el ca-
so de su empresa no ha debido sufrirlas
porque puede proveerse con los recur-
sos de su matriz en Colombia.

Varén recomienda a Ecuador co-
mo un destino para los inversionistas,
siempre y cuando hayan realizado un
profundo estudio de mercado.

Datos personales: Varén es bogota-
no y estd en Ecuador desde hace siete
afios. Pertenece al Circulo de Ejecuti-
vos Colombianos. Al llegar al pafs, de-
dicé mucho de su tiempo libre a reco-
rrerlo; actualmente viaja con frecuen-
cia a Colombia y también a Perd, pais
al que se exporta desde Ecuador parte
de la produccién de su empresa.
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Nancy Caballero, gerente general

Refisal

La empresa: Es parte del grupo Fa-
milia. Se fund6 en 1994, luego de que
la planta de sal Alcalis de Colombia
fuera comprada al gobierno colombia-
no. Se dedica a la refinacién de la sal y
a la fabricacién de productos quimicos
derivados del cloruro de sodio como:
cloro liquido, soda cdustica, dcido
clorhidrico, hipoclorito de sodio y clo-
ruro de calcio.

Exporta a 14 pafses del mundo y
tiene oficinas en tres pafses (Ecuador,
Venezuela y Perd).

En el mercado ecuatoriano, los
productos de Refisal tienen presencia
desde 1999, pero solo en 2003 se
constituye la empresa Refisal del
Ecuador para la distribucién al por
mayor de sus productos en todo el
pais. Esta empresa realiza las impor-
taciones y el proceso de nacionaliza-
cién de los productos.

Caballero menciona que se deci-
di6 instalar la oficina en Ecuador
porque hay un buen mercado poten-
cial. Sin embargo, advierte que en el
pais existe una competencia desigual
que no permite que el consumidor
pueda escoger. “Nuestra sal, por su
calidad y precio, se convierte en pro-

ducto muy competitivo en el merca-
do local”.

Esta ejecutiva observa un ambien-
te dificil para su inversién por las tra-
bas que imponen Aduanas y el Minis-
terio de Comercio Exterior (Micip),
con procedimientos que no se encuen-
tran vigentes en los acuerdos bilatera-
les entre Ecuador y Colombia.

Asegura que sus productos coad-
yuvan a mejorar los procesos en la in-
dustria ecuatoriana, como Saltex, sal
para fijacién del color en los textiles,
de tal forma que la empresa se ha em-
pefiado en capacitar a los industria-
les. “Es también una inversién moral
la que realizamos —sefiala—, porque
las empresas deben contar con un
equipo de trabajo capacitado y bien
informado pues son ellos el mayor
respaldo de la marca”.

Pese a las contrariedades, Caba-
llero es muy optimista, cree que el
mercado ecuatoriano estd creciendo,
que las pequefias y medianas indus-
trias estdn en proceso de desarrollo y
la gestién en las Aduanas mejorard.
“Nuestros reclamos estdn siendo
atendidos en un proceso de solucién
lento, pero confiamos que ird hacia
adelante”.

Datos personales: Nancy Caballe-
ro estd en Ecuador desde hace més de
cuatro afios, de hecho su hija es ecua-
toriana y su esposo trabaja en Quito
desde hace siete afios. Viaja dos a tres
veces al afio a Bogotd, por trabajo o
vacaciones. Trata de hacer sus com-
pras de mercado en Ipiales, porque
resulta mds barato que en Ecuador.
Junto con su familia, disfruta de las
actividades que se desarrollan en los
valles y se complace con los paisajes
andinos, la playa y la Amazonfa.
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5. "PERMANECER EN ECUADOR FUE
UN RETO MUY GRANDE QUE SE HA LOGRADO

VENCER”

Patricia D"Costa, gerente de produccion

Crepes & Wafles

La empresa: Este restaurante se ini-
ci6 en Colombia hace 24 afios y estd
presente en Bogotd, Cali, Medellin,
Cartagena y Barranquilla. Se encuen-
tra, ademds de Ecuador, en Panam4,
Venezuela, México y Espafia.

En el Vademécum de mercados
2004 consta que Crepes & Wafles tu-
vo ventas en 2002 por 29.178 millo-
nes de pesos (unos $ 11,5 millones) y
una utilidad final de 440 millones de
pesos ($ 174.372). Estd en sexta posi-
cién en el sector restaurantes por su
nivel de ventas.

Ingresé al Ecuador hace 10 afios.
Segin D’Costa, lo hizo en una época
muy dificil, cuando la recuperacién de
la inversién realmente estaba en riesgo.
En este tiempo han debido pasar desde
la guerra con el Pert, hasta los abruptos
cambios presidenciales y la instaura-
cién de la dolarizacién.

Asegura que el permanecer en
Ecuador fue un reto muy grande que se
ha logrado vencer con disciplina, un
servicio inmejorable, la calidad del pro-
ducto, y la creacién constante. Entre
las dificultades menciona el hecho de
que los ecuatorianos solo comian su
propia comida y solo crefan en los pro-
ductos norteamericanos. Hoy, la socie-
dad estd m4s abierta a probar otro tipo
de sabores, sin dejar sus propios platos.
“Por ejemplo, nosotros incluimos cevi-
che de camarén en la carta que ofrece-
mos”.

También era un problema la falta
de cumplimiento de los proveedores,
“las relaciones eran muy informales”.
Tampoco habfa el suficiente personal
entrenado y capacitado.

La politica de esta empresa es em-

6. "ABRIMOS EN ECUADCOR PARA PREPARARNOS

A LA GLOBALIZACION”

Conrado Calderén Dussan, gerente general

Mac Ecuador

La empresa: Mac Ecuador Energiteca
S.A. es filial de Mac S.A., la fabrica de
baterfas automotrices e industriales mas
grande de Colombia, con una produc-
ci6n anual superior a un millén y medio
de unidades. Esta filial se instal6 en
Ecuador hace diez afios. Sus principales
mercados son los sectores automotor, in-

dustrial y agricola. El capital de trabajo
es totalmente colombiano. Mac Ecua-
dor importa las baterfas desde su fabrica
de Cali, Colombia, y las comercializa en
todo el pafs a través de sus cinco puntos
de servicio propios y su red de clientes
distribuidores. Genera 40 empleos di-
rectos y unos 2.000 indirectos.

plear solo a mujeres, que a criterio de
D’Costa son excelentes trabajadoras.
“Son muy responsables y leales. Porque
nosotros no les agredimos o tratamos
como esclavas, como ha sido la costum-
bre”. Dan trabajo a ochenta personas,
de manera directa, en sus dos locales de
Quito e indirectamente a otras cien
mas.

La resolucién de anclar en Ecuador
se debi6 a su cercanfa, la cultura muy
parecida y las rafces similares.

D Costa relata que hubo inversio-
nistas colombianos que fracasaron en
Ecuador, porque crefan que sin mucho
trabajo y solo por ser colombiano todos
le darfan su confianza.

Cree que la dolarizacién ha favo-
recido su negocio porque la econo-
mifa se ha estabilizado. Lo que le mo-
lesta es la cantidad de impuestos que
hay que pagar, “hasta para poner
musica”. Estd convencida de que hay
espacio para nuevas inversiones, pa-
ra nuevas actividades y nuevos com-
petidores.

Datos personales: Patricia D'Costa
es bogotana y estd en Ecuador con sus
hijos. Le gusta mucho el clima humano
que ha encontrado. Su tiempo libre es-
ta supeditado a los planes de sus hijos
adolescentes, uno de ellos es motoci-
clista. Es socia del Club Los Arrayanes.
Hace turismo por Ecuador y viaja con
frecuencia a Colombia, tanto por vaca-
ciones como por Negocios.

Calderén estima que la empresa, ac-
tualmente, participa de 30% del merca-
do nacional. Asevera que ha habido una
gran aceptacién de los productos que
comercializan. “En los ultimos cuatro
periodos hemos tenido un crecimiento
muy notable y un posicionamiento de
marca en el mercado bastante represen-
tativo, a pesar de las dificultades econé-
micas del pafs y de la regién”.

Asevera que tiene fe en el pafs, por
lo que las proyecciones son continuar
conquistando mayor participacién en el
mercado y ampliar el portafolio con
productos afines. La razén de invertir
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en Ecuador se fundamenté bdsicamente
en lograr mayor crecimiento, mayor par-
ticipacién de mercado y prepararse para
la globalizacién.

Hoy, afirma Calderén, los procesos de
fabricacién se encuentran totalmente ga-
rantizados, con estdndares de calidad de
altisimo nivel y de reconocimiento mun-
dial, que han posibilitado que las baterfas
se encuentren en mas de 25 pafses. “El
éxito de nuestra operacién en el mercado
ecuatoriano se fundamenta en nuestra
gran vocacién de servicio, en la excelen-
te calidad de nuestras baterfas y el alto ni-
vel de nuestro recurso humano, el mismo
que es cien por ciento ecuatoriano”.

Datos personales: Conrado Calderén
y esposa son de Monterfa (costa norte de
Colombia). Estan en Ecuador desde ha-
ce tres afios y medio. Con su hija de 10
afios van de vacaciones a Colombia y en
otras ocasiones recorren algunas locali-
dades ecuatorianas. Conrado no perte-
nece a ningtn club, y en cambio le gus-
ta pasear en bicicleta y jugar fitbol.

/. "EL VOIUMEN DE VENTAS CRECE

CONSTANTEMENTE"

Diego Penarete, director comercial

Challenger

La empresa: Segin el Vademécum de
mercados 2004 de la revista colombiana
Nota Econdémica, la empresa Challen-
ger tuvo ventas en 2002 por 91.088 mi-
llones de pesos ($ 36 millones) y una
utilidad final de 5.658 millones de pe-
sos ($ 2,24 millones). Estd entre las
diez mas grandes de acuerdo al nivel de
ventas. Fabrica electrodomésticos y ga-
sodomésticos, la mayorfa empotrables;
muebles de oficina y para el hogar; ilu-
minacién arquitecténica; ldmparas de
decoracion.

Estd constituida 100% por capital
colombiano y se fundé hace 37 afios;
comercializa en 14 paises y tiene repre-
sentaciones propias en Venezuela,
Costa Rica, Guatemala y Ecuador. En
Ecuador opera desde julio de 2004, pe-
ro sus productos ya eran comercializa-
dos por Importadora Vega desde hace
cuatro anos.

Asevera que el mercado ecuatoria-
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no responde muy bien a sus productos
por su calidad y sus precios. Pero sobre
todo mira que existe estabilidad econé-
mica con la dolarizacién, lo cual per-
mite hacer proyecciones interesantes.
A pesar de que no han hecho publici-
dad masiva, porque su venta se realiza
al por mayor en importantes proyectos
inmobiliarios, el volumen de ventas
crece, asevera Pefiarete. Challenger
importa mensualmente entre 100 y

<

LA DOLARZACION HA FA
VORECIDO SU NEGOCIO
PORQUE (A ECONOMIA
SE HA ESTABIIZADO. O
QUE IE MOIESTA ES |A
CANTDAD DE IMPUESTOS
QUE HAY QUE PAGAR,
"HASTA PARA PONER MUSH
CA". ESTA CONVENCIDA
DE QUE HAY ESPACIO PA-
RA NUEVAS INVERSIONES.

>

150 gasodomésticos; 60 a 70 refrigera-
doras; 20 juegos de muebles de oficina.
Para octubre tiene previsto duplicar es-
tos voldmenes. Sus productos estdn
destinados a los sectores medios y altos.

Para Pefiarete, hay mucha tramito-
logfa para instalar una empresa en
Ecuador, pero aparte de ello el mayor
inconveniente es la competencia con
gran cantidad de productos chinos, que
compiten basdndose en precio y no en
calidad. “Por ello no traemos nuestros
calefones y dispensadores de agua, pues
en el mercado local hay muchos de
ellos de procedencia china”.

Datos personales: Pefiarete se insta-
16 con su esposa y sus tres hijos desde
hace nueve afios en Ecuador. Antes de
ser ejecutivo de Challenger, estuvo en
empresas también de capital colombia-
no: Ecuasanitas y Grupo Carvajal; lue-
go en Tv Cable.

Goza de la relativa tranquilidad y se-
guridad del pafs. Comparte con su fami-
lia actividades recreativas y deportivas
en el Club Los Arrayanes; disfruta de la
playa, tanto como de las reuniones con
sus amigos colombianos y ecuatorianos.
Con su familia hace las compras en Co-
lombia, excepto la comida. [H



