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MEMO

n nuestra pri-
mera edicion de
2011 empezamos con
historias inspiradoras. Son em-
presas lideradas por emprende-
dores que un dia por distintas
razones se decidieron a dar el
paso a la independencia. Opor-
tunidad o necesidad, cualquiera
sea la motivacion, lo cierto es
que en estas tres historias te-
nemos un ingrediente comun:
son ecuatorianos gue una vez
consolidados en el mercado local
quieren llevar su emprendimien-
to mas alla de las fronteras

En el caso de Sweet & Co-
ffee, después de 15 afos de
experiencia desde Guayaquil, la
cadena parte para Panama y en
el caso de Roberto Maldonado,
de Colineal, desde Cuenca par-
te con sus tiendas para Per(
Para los hermanos Moncayo,

su punto de partida
simultaneo es Quito y
Shanghai desde donde miran el
mercado latinoamericano. “El
emprendimiento puede sacar a
los paises de la pobreza: no el
Gobierno, no las grandes corpo-
raciones”, dice Luis Moncayo.
La ESPAE Graduate School
of Management le sigue la pis-
ta al indicador de emprendi-
miento mas importante como
es el Global Entrepreneurship
Monitor (GEM). Presentamos
las conclusiones de este es-
tudio aplicado a Ecuador
Ademas, en la seccién deba-
tes, llevamos nuestro ranking

anual de ministros de Finanzas.

Y es que para entender cémo
van y como les ira a nuestras
economias hay que entender

como se comporta el agente eco-

némico mas grande de todos:

el Gobierno. Profun-
dizar en la gestion de
la persona responsable de sus
finanzas implica entender tam-
bién como les ira a las nuestras
Esta edicion también incluye
lo mejor de América Latina para
el viajero de negocios. Los princi-
pales promotores de la integra-
cion latinoamericana. Nuestros
lectores, ejecutivos que pasan
gran parte del afo subidos a
un avion, contaron sus prefe-
rencias al momento de viajar.
Una edicion de alto vue-
lo para este 2011 que sabe-
mos tiene muchos desafios

%{»cﬂa. Ro:ljvne*no{

Gisela Raymond
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< onanfer’ erala marca de miel
de abeja que los hermanos
Moncayo vendian desde su
casa cuando eran nifios. Su padre, acos-
tumbrado a pensar siempre en iniciativas
propias, les permitia quedarse con el
resultado de las ventas para comprarse
lo que todo nifio o adolescente de los 80
aspiraba: un superhéroe de temporada o
una chompa de cuero.
En una época en la que no se hablaba la
jerga del *entrepreneurship’, y sin saberlo,
Don Fernando estaba sembrando en sus
- tres hijos la actitud de emprendedores por
la cual el alcalde de Nueva York, Michael
Bloomberg, incluyé a Asiam —la empresa
que hace seis afios fundaron los hermanos
Moncayo- entre los invitados a un foro
que reunio a inicios de este diciembre a
los representantes de 20 emprendimientos
alrededor del mundo.

“Nuestro papa nos decia: ‘yono les voy
a dar el dinero, ahi estd la miel de abeja,
siquieren véndanla’; puso el letrero y te-
niamos un timbre para la casa y otro para
la miel. Cada vez que sonaba el timbre
de la miel, no importa qué estuviéramos
haciendo, saliamos corriendo para llegar
a la puerta”, cuenta Fernando Moncayo,
el hijo mayor.

La misma reaccién tuvieron Fernando,
Luis y Carlos en agosto de 2004, cuando
crearon Asiam Business Group como una
compaiia que facilitaba las importacio-
nes desde China. No importé que todos
hubiesen conseguido trabajo estable en
firmas reconocidas y tampoco que los
dos primeros estuvieran ya casados y
con su primer hijo; “cuando tienes una
oportunidad es como un timbre que toca
tu vida, tienes que lanzarte a eso”, dice
convencido el primogénito.

Tal como rezan los princi-

pios del emprendimiento, los

Moncayo tenian no solamente

una idea innovadora sino

también informacién de pri-

mera mano que les facilité lo

que se llama la ‘evidencia de
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consumo’. Eran ademds lo suficientemen-
te jévenes -29, 25 y 22 afios- para tomar
el riesgo con el menor impacto posible
sobre sus economias familiares y habfan
aprendido varias lecciones tras la quiebra
de Kamaledn, una empresa ‘puntocom’
que Fernando fundé en 1998 y cerré dos
afios més tarde con deudas encima.
Desde su trabajo en Bureau Veritas,
Luis constataba cémo las verificaciones
de la mercaderia procedente
de China tenfan un peso cada
vez mayor en las cuentas de
la compaiifa; mientras Carlos
—el hermano menor— era testi-
go desde Shanghai, en donde
luego de una beca universitaria
se habia vinculado al bufete
Lehman Lee & Xu, de los cons-
tantes problemas que tenfan los
compradores latinoamericanos
con los proveedores chinos. “Si
revisas los datos estadisticos
desde 1978, se veia venir una
economia (china) en constante

trabajo dentro del bufete de abogados y
un servicio que cubria una necesidad real:
como importador “puedes contratar un
trader, que maneja una intermediacion;
un bréker, que recibe una comisién del
proveedor, o hacerlo solo, que en China
representa un alto riesgo. Ahf aparecemos
nosotros, yo hago ese trabajo por ti y me
convierto en tu oficina de compras en
China”, explica Fernando, quien ocupa

Business

crecimiento (...) no se trataba |
entonces de Ema)burbuja" co- Carlos Monca- |
’ Yo cree que el
mo muchos en ese Ef'ltonces lo empren ien-
crefan, comenta Luis. to saca al pais
Los montos de importacio- | de |a pobreza.

nes ecuatorianas desde el pais

asidtico también empezaban a

hablar de lo que muchos empresarios cata-
logan como la ‘invasi6n china’: enel 2001,
segtin el Banco Central, el pafs importé
mercaderia por US$ 148,6 millones; para
el 2004, lacifra se acercaba a los US$ 500
millones y para el afio 2008 —antes de que
se sintiera el efecto de las restricciones
comerciales que impuso el Gobierno—
superd los US$ 1.600 millones.

DE ‘TODOLOGOS’ A
ESPECIALISTAS

Como lo recomiendan los expertos y
emprendedores, la familia Moncayo se
subié entonces a la ola en el momento
adecuado. Asiam empez06 a operar con una

oficina prestada en Quito, una estacién de |

la vicepresidencia comercial.

Asiam facturd en los primeros cinco
meses de operacién unos US$ 50.000, re-
cuerda Carlos, el presidente de la compafiia;
su estrategia comercial estaba concentrada
en el Ecuador. Tras el primer afio, los in-
gresos se triplicaron y su lista de clientes
incluia a Manamer, que maneja la cadena
de ropa para hombre ‘Pical’; a Golderie,
uno de los proveedores de Supermaxi;
y al Estado, para el cual identificaron
proveedores de juguetes que importé
la Policia Nacional. Pudieron entonces
alquilar oficinas y convirtieron a la de
Shanghai en su matriz.

Al ritmo que evoluciona China, una
empresa con este enfoque hubiese tenido

cabida en el mercado por unos dos o tres
afios, sostiene Luis, el gerente de Opera-
ciones. “Facilitdbamos todo tipo de nego-
cios, desde papel hasta juguetes; éramos
todélogos como cualquier emprendedor
(...), pero ahora en la mayoria de los ca-
sos tienes un catdlogo digital y ordenas
el producto que se ve en la fotografia, los
chinos saben hacer bien los negocios y
hablan cada vez mds el inglés”.

Tras un fallido intento de expansién
hacia el exterior en 2006 y luego de que
Luis también se trasladara a China con su
familia, Asiam decidi6 entonces —a fina-
les de 2007- especializarse en el manejo
integral de compras para el sector textil
y tocar puertas en América Latina. “Era
el producto que necesitaba mas apoyo
porque cambia todo el tiempo (...) nues-
tros clientes nos envian las colecciones,
nosotros las personalizamos, las hacemos
realidad y las embarcamos; ahi encontra-
mos nuevamente la oportunidad”.

Las puertas de Colombia se abrieron en
2008: Arturo Calle, la tradicional cadena
de tiendas de ropa para hombre, contrat6 a
los ecuatorianos; la marca tiene 60 tiendas
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y vende unos US$ 120 millones al afio. En
Argentina, ha captado clientes pequefios
mientras que en Brasil, donde apunta su
estrategia comercial, empez6 a trabajar
con las marcas Ellus y Convicto.

Al menos tres decisiones erradas iden-
tifica Carlos cuando mira el trayecto reco-
rrido: la adquisicién de un software para
el manejo de cuentas que no convencio a
los clientes; la biisqueda de asociados en
Argentina y Colombia, que sélo volvié
més engorrosos los procesos; y en su mo-
mento, el incremento excesivo del gasto
“pensando que esto nos iba a ayudar al
darnos mds presencia”.

Durante los tltimos cinco afios, Asiam
ha crecido a un ritmo del 112% anual; a
través de Asiam Inspector —creada como
una unidad dentro de la compafifa— sigue
ofreciendo ademas servicios puntuales de
inspeccion y verificacién. Sus clientes son

la oficina matriz a Hangzhou, uno de los
polos de desarrollo textil en la China.

Su objetivo a mediano plazo es con-
solidarse en América Latina y el capital
para alcanzarlo no es poca cosa: “hemos
pasado una curva de aprendizaje, tenemos
credenciales y una base de al menos 25 pro-
veedores serios en China”, comentan.

Ademds de la invitacién del Alcalde de
Nueva York, Carlos Moncayo fue galardo-
nado por la revista Business Week como
el mejor emprendedor joven del Asia en
el aiio 2009 y forma parte de “The World
Entrepreneurship Forum’, una iniciativa
patrocinada por el presidente francés,
Nicolas Sarkozy, que anualmente retine a
personalidades del mundo para promover
el ‘emprendimiento’ y este afio invité a
Fernando Moncayo como expositor.

En septiembre tiltimo, los hermanos par-
ticiparon del ‘Latin Asia Business Forum’
en Singapur; a mes seguido, del “Global

Emerging Market Forum’, en Washington.
Y han sido invitados a ser parte del G-50,
un grupo de directivos que representan a
iniciativas privadas exitosas.

“No somos estrellitas de Navidad”, ad-
vierte Fernando: “lo que sf queremos —dice~
es liderar el fomento al emprendimiento
en el Ecuador™. Y para ello, los Moncayo
acaban de crear la empresa ‘Startups and
Ventures’, que gerenciada por Fernando
pretende trabajar en educacion, acceso a
capital y creacién de vinculos de financia-
miento para emprendedores ecuatorianos.
Su primer aporte: la organizaci6n del Foro
Emprendedor Ecuador 2010, a finales de
noviembre pasado en Quito.

“Nos hemos dado cuenta de que el
emprendimiento puede sacar a los pai-
ses de la pobreza; no el Gobierno, no
las grandes corporaciones”. Finalmente,
dice Luis, “nosotros somos una historia
de emprendimiento”. ®
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