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EDITORIAL
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DEL DIRECTOR
INALDE
TEMA DE FONDO

Exportaciones US$ 25.000 millones

PAGINA WEB

({DONDE ESTAN NUESTROS

EGRESADOS?
Mario Hernandez
Héctor Moreno Reyes

PROFESORES

Luis Fernando Jaramillo

o

Asociacion Egresados NALDE o Usted.

Con estas cinco letras que quizé fueron las primeras ensefianzas formales
en el hogar, quiero destacar el rol de nuestra Asociacion.

Las alianzas estratégicas hoy estan en todas partes. Las vemos entre
empresas e individuos con rasgos similares de algin tipo: mercado,
producto, etnia, actividad etc.

Nuestra Asociacion es precisamente esto: Una Alianza Estratégica de
personas con el rasgo comdn de haber estudiado en el INALDE,
asociados para aumentar nuestra competitividad frente a otras
alianzasy competidores.

O Usted, resalta la alternativa a la Alianza: la gestion individual.

El INALDE ha marcado nuestras vidas y lo ha hecho en forma
permanente e interiormente poco perceptible. El método del caso es
como aprender a manejar bicicleta....nadie lo hace con un libro en la
mano y esas fogosas sesiones donde nos parcializabamos en desacuerdo
o a favor de un enfoque gerencial, cumplieron la misma accién que los
segundos interminables en que no podiamos controlar el manubrio e
inexorablemente caiamos.

Todos los ex alumnos de INALDE tenemos ese rasgo comtn, y debemos
estar seguros que al contactar a otro ex - alumno encontraremos al amigo
dispuesto a escuchar, analizar y tratar de ayudar.

El propésito central de la Junta que hoy culmina su mandato, ha sido
dotar a la A.E.I. de una Visién a 5 afios y de una infraestructura
moderna de comunicaciones, que permita y estimule el flujo de
informacién en todas las direcciones.

En desarrollo de la Visién, hoy y mafiana nos reunimos para sofiar como
volver realidad metas aparentemente irrealizables..... “Sofiar cémo lograr
25.000 millones de ddlares de exportaciones de Colombia”.
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Estamos inaugurando hoy la pagina WEB de la Asociacién, que pretende convertirse en nuestro motor de
comunicaciones. Alli encontraremos cerca de 1500 egresados de INALDE, a quienes puedes contactar por
diversos medios.

La pagina Web incluye una de las mas avanzadas alternativas profesionales, donde podrés introducir proyectos
de inversion y ofertas de servicios, que estaran al alcance de todos los egresados del INALDE y reconocidas
firmas interesadas en profesionales de alto nivel.

Encontraras informacién sobre el objetivo central de nuestra Asociacion, que es ayudar a implementar el
Contrato de Capacitacion Permanente en Gerencia al cual cada uno nos comprometimos al ingresar a INALDE.
Alli apareceran los diferentes programas de capacitacion que ofrece el instituto, complementados con una buena
tienda para adquirir los tltimos casos y publicaciones de INALDEy las escuelas asociadas en Latinoamérica y en
elmundo.

La pagina WEB sera un ente vivo... podra llegar tan lejos y servir tanto como cada uno de nosotros exija a la
Asociacion. Hacia el futuro tendremos rutinas que permitiran seleccionar ex alumnos por ciudad, actividad,
especialidad etc. Los perfiles profesionales de los compafieros interesados en cambio profesional, llegaran a ser
incluidos en la pagina http:/ /www.global-workplace.com donde compartiremos con IESE, London School of
Economics y otras escuelas de negocios de primera linea, constituyéndonos en una opcién de dirigentes
gerenciales para Colombia y América Latina.

Enelfondo, regresamosa A.E. . o U.

Estando en Cartagena, tu ya has optado por la A. E. . Es fundamental llevar esta opcion a los alumnos y ex
alumnos que hoy no nos acompafian, pues entre mas fuerte la Asociacién méas lo seran sus servicios.

Mario Carvajalino A.
Presidente

“uestra ASAMBLEA ANUAL nos aglutina en muchos recuerdos comunes, y sobre todo en un suefio
compartido: Hacer de Colombia un gran pais.

A nadie se le oculta que cualquier nacion necesita, y Colombia de modo emblematico, fortalecer su tejido social y
restafar las heridas que lo van rompiendo. De lo contrario se vuelve inviable, pues no logra responder a los retos que
leimpone su crecimiento y supervivencia.

En su ltcido "Tratado sobre la Convivencia" el filésofo espafiol Julidn Marias postula un gran principio de realismo y
sensatez al sostener que "la diversidad de lo humano, la indole conflictiva, excluye la homogeneidad, la unanimidad.
El desacuerdo es muchas veces inevitable".

Sin embargo, "la concordia en esa operacion de vivir juntos dentro de la convivencia" (Y qué condicion se requiere
para que sea posible esa convivencia?) El mismo autor sostiene que para que exista la concordia es imprescindible un
escrupuloso respeto hacia la verdad, es decir hacialo que es real.

De hecho todos podemos comprobar entre otras cosas, que el desacuerdo va disminuyendo a medida que se va
perfeccionando el conocimiento de la realidad.

Piénsese, por ejemplo, en las controversias 4lgidas de siglos no muy remotos acerca de si el sol giraba alrededor de la
tierra; o de si la monarquia era el régimen de gobierno perfecto... A esas agitadas confrontaciones intelectuales y
sociales, ha sucedido la pacifica posesion de la verdad.

Mientras la concordia se mantenga, atn en medio del imperfecto conocimiento de las realidades conflictivas, la
convivencia puede marchar razonablemente bien, incluso en medio de errores.

Nuestro aporte como directivos de Colombia, tiene entonces como un componente fundamental una actitud
generosa en aras de la concordia.

Peter Montes Swanson
Director General




Lasactividades Académicas
que se estan llevando a cabo
actualmente en el Instituto
sonlassiguientes:

PROGRAMAS
REGULARES

Programa de Desarrollo
Directivo (PDD)

El lunes 23 de octubre se
dara comienzo al PDD II del
2000 con cerca de 40 partici-
pantes. Este curso se exten-
derd hasta finales del mes de
marzo y contara en esta
oportunidad con la partici-
paciéon de directivos vene-

zolanos de la empresa
IMPSAT

Programa MBA Ejecutivo

Este programa inici6 el 7 de
julio con la participacion de
76 profesionales de diferen-
tes sectores empresariales
denuestro pais.

Programas Incompany

MICROSOFT: Con la parti-
cipacion de 47 ejecutivos
de la empresa se viene

desarrollando en Miami
un programa el cual se
disefi6 teniendo en cuenta
la misién y los objetivos
estratégicos que tiene
Microsoft en el ambito
mundial y adaptarlos al
entorno centroamericano,
y deestaforma prepararlos
para los desafios que pre-
senta el nuevo milenio.
Participantes de Costa
Rica, Guatemala, El Salva-
dor, Puerto Rico, Panamay
algunos directores regio-
nales para el area de Cen-
troamérica y el Caribe
estdnactualmente asistien-
do a Fort-Lauderdale
Florida, y 31 ejecutivos de
Venezuela, Pert, Ecuador
y Colombia a nuestra sede
enBogot4d Colombia.

EXPOPYMES: Programa de
Direccién General para
PYMES PROEX-PORT.
Seguimos colaborando con
el Gobierno Nacional en su
proyecto de duplicar e
incrementar las exportacio-
nes no tradicionales a través
de un plan de desarrollo del
cual forma parte el progra-
ma. En este ultimo afio han
pasado por nuestra institu-

cion cerca de 185 empresa-
rios de diferentes sectores
delaeconomianacional.

BANCO BILBAO
VIZCAYA: (BBV)

Disefiado especialmente
para el BBV se inici6 el
pasado 29 de septiembre
con la participacion de 50
directivos con mayor poten-
cial de Desarrollo Directivo.

BANCOLDEX

Por segundo afio consecuti-
vo se esta desarrollando el
Programa BANCOLDEX de
Direccion Estratégica para
26altos directivos.

EDIME

Escuela de Direccion Inter-
media Empresarial, filial del
INALDE, creada para aten-
der ala gerencia media dela
mediana y pequeha empre-
sacolombiana.

La EDIME actualmente esta
desarrollando un Programa
de Introduccién a la Direc-
cion Empresarial para 72

-

directivos de Avianca.




Tema de Fondo

a historia econémica de
Colombia durante el
siglo IXX consisti6 en la
btasqueda de un producto quele
permitiera vincularse estable-
mente a la economia mundial.
Ese producto fue finalmente el
café. El exitoso desempefio
exportador del café viabiliz6 la
creacion de una demanda
cafetera que da inicio a un
proceso espontaneo de sustitu-
cion de importaciones que
marcaria la orientaciéon del
modelo de desarrollo hasta
finales de los 70. Es necesario
recordar que este modelo fue
plenamente exitoso, pues
Colombia era a principios de los
50 uno de los paises mas pobres
del hemisferio, y a principios de
los 70 el Banco Mundial propu-
so que a Colombia se le clasifi-
cara en el grupo de economias
semiindustrializadas, junto con
Brasil y los tigres asidticos.
Hechos como que las exporta-
ciones no tradicionales habian
pasado del 6% del total en 1950
a47% en 1975, que el 35% de las
exportaciones fueran industria-
les, que el ritmo promedio de
crecimiento de las exportacio-
nes industriales fuera del 17%
anual a lo largo de 15 afios,
indicaban un cambio sustancial
en el relacionamiento colombia-
no conel mundo.

Hace diez afios Colombia optd
por cambiar el modelo. Aunque
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la decisién de abrir la economia
fue auténoma a diferencia de
otros paises que tuvieron que
hacerlo como parte de una
negociacion con los organismos
multilaterales la experiencia
chilena que ya por ese entonces
mostraba resultados, el dinami-
co crecimiento de los tigres
asidticos y el nuevo modelo
mexicano en ese momento
bastante reciente, influenciaron
a nuestros tecnocratas criollos
de turno y los llevaron a promo-
ver la implantaciéon en nuestro
pais de un nuevo modelo
econdmico que eliminaria el
sesgo antiexportador y pondria
como motor del crecimiento a
las exportaciones, generando
una capacidad de crecimiento
muy dindmica, con mayores
opciones de mercado y con
menos limitaciones (el mundo)
que las que tenia el modelo de
sustitucion de importaciones.

El exitoso desempeiio
exportador del café
viabilizo la creacion de
una demanda cafetera
que da inicio a un
proceso espontineo de

sustitucion de importa-

ciones que marcaria la

orientacion del modelo
de desarrollo hasta

finales de los 70.

Una década después lo que
podemos decir es que estas
medidas no lograron el cambio
estructural que se propusieron.
Es mas, si miramos el desarrollo
exportador colombiano vere-
mos que el cambio de modelo
fue casi inocuo y poco trascen-
di6 el crecimiento de nuestras
exportaciones que mostraban
desde los 60 un muy aceptable
dinamismo. Porque, sin querer
ser nostalgica de instrumentos
ya revaluados de nuestra
politica econémica, hay que
reconocer que Colombia fue
pionera en los paises latinoame-
ricanos en el disefio de una
institucionalidad para el desa-
rrollo del comercio exterior
colombiano que se plasmo en el
decreto 444 de 1967. Alli se
establecié una politica cambia-
ria favorable al desarrollo
exportador y se crearon los
instrumentos que hasta hoy
rigen el comercio exterior
colombiano, como el CERT, el
Plan Vallejo y la institucion de
promociény financiamiento del
sector exportador, en aquel
tiempo Proexpo. Hasta el mejor
instrumento para la diversifica-
cién de nuestras exportaciones
manufactureras también se cre6
en esa época el Acuerdo de
Cartagena pero en este caso si
hay que reconocer que el impac-
todel Acuerdo en el crecimiento
y diversificacion de nuestras
exportaciones manufactureras
s6lo fue posible cuando los
paises se adhirieron a la estrate-




gia del regionalismo abiertoy se
implant6 el libre comercio entre

los socios andinos, al iniciar la
década delos 90.

Si hacemos entonces un balance
de nuestro logro exportador en
estos 30 afios creo que podemos
decir que lo hemos hecho bien
en términos de la diversifica-
ciéon de la canasta exportadora
pero que en términos de creci-
miento de las exportaciones
(ver cuadro) o de su participa-
cién en el PIB su comportamien-
to ha sido mediocre (16.1%). Y
tal vez lo que hay que atribuirle
al cambio de modelo, y esto no
s6lo con relacion a Colombia
sino a la mayoria de los paises
de América Latina, fue que
facilité6 la implantacion del
regionalismo abierto en Améri-
ca Latina cuya mayor contribu-
cion fue la de mejorar la calidad
de nuestro intercambio al
promover las exportaciones de
alto valor agregado.

En este contexto, ;cémo lograr
una insercion de Colombia en el
mercado mundial que dinamice
sus exportaciones y aumente su

participaciéon en el PIB? A
nuestro juicio, teniendo en
cuenta las ventajas y caracteris-
ticas de la economia colombia-
na y las oportunidades que
ofrece el mercado mundial.

Debemos tener en cuenta que
Colombia es un pais mediano
en muchos sentidos y que este
tamafio relativo determina la
politica de comercio exterior
posible para Colombia. En
términos de actividad econémi-
ca Colombia es un pais pequefio
para la casi totalidad de sectores
industriales importantes, pero
es grande en casi cualquier bien
primario donde tenga éxito. En
términos de la estrategia de
politica econémica, nuestro
mercado interno no alcanza a
tener el atractivo del brasilefio,
por lo cual una politica abierta
como la chilena o panamefia
podria ser aconsejable, pero en
algunos sectores industriales
este tamafo ha bastado para
generar producciones mundial-
mente competitivas, en particu-
lar cuando se le observa en el
conjunto colombo-venezolano

PERIODO

CRECIMIENTO
EXPO TOTALES

TASA
CRECIMIENTO
EXPO MENORES

Tema de Fondo

y andino. En términos de la
politica comercial, Colombia es
un pais con un impacto insigni-
ficante en sus socios comercia-
les (Estados Unidos, la Unién
Europea, México, Mercosur),
pero es un pais grande dentro
de sus vecinos, es decir, en la
Comunidad Andina. Al interior
del Hemisferio Occidental en la
negociaciéon Alca, donde nego-
cia unido a la Comunidad
Andina, es "el tercero en discor-
dia", pero nuestro peso es
dificilmente comparable al de
Brasil o Estados Unidos que son
los dos grandes interlocutores
de esta negociacion. En térmi-
nos de desarrollo, somos un
pais con mucha pobreza, pero
nuestra estructura industrial no
es significativamente diferente,
en calidad y tamafio, de la de
Venezuela o Argentina, paises
con enormes riquezas natura-
les. Finalmente, somos un pais
de grado intermedio de desa-
rrollo, no sélo al compararnos
con Latinoamérica, sino en el
contexto mundial.

Eltamafio y el grado de desarro-
llo intermedios en tantos senti-
dos impiden optar por una sola
via, la recomendable para
paises pequefios o la recomen-
dable para paises grandes. La
politica econémica y comercial
y sus estrategias deben ser una
mezcla cuidadosa de esas dos
formas de pensarse como pais.
Saber distinguir dénde debe
aplicarse un tipo de politica o
donde otro es el desafié que
enfrentan los "hacedores de
politica".

Magdalena Pardo de Serrano

-




Nuestra Pagina Web T

Il ASAMBLEA ANUAL DE
EGRESADO

“Exportaciones 25.000"
Cartagena de Indias
Octubre 14 al 16

Nos disponemos a participar en la Il
Asamblea Anual de Egresados que tendra
lugar en Cartagena de Indias y cuyo tema
central serd "Exportacionss 25 .000°,
terna que refleja la decisidn estratégica
del INALDE y el AE| de convertirse en la
“Memoria, Foro y Conciencia en Materia
de Exportaciones”.

En la Reunién anual de afiliados
tendramos lo més representativo del
sactor exportador analizando las
condiciones v gestién necesaria para
colocar productos colombianos por
25.000 millones de délares por afin en el
mercade intemacional.

Para mayor infarmacidn consulte el
Programa Completo,

_ t.a pagina web
Egresados Inalde

entie la Asosiacion
sus afiliados y los
egresados del
inaide

Principales Caracteristicas :

* Promacions y comunics los eventos de la AEL

* Suministra informacion para facilitar ta
comunicacion entre egresados v ex alumnos

¥ Permite la actualizacion de los datos
personales de los egresados

™ permite e ingreso de perfiles profesionales
pars gquienes deseen publicar su disponiblidad
laboral

™ Permie a las empresas que se inscriban,
buscar en nuestra base de perfiles laborales

* Publica casos de Inalde y escuelas asociadas

™ Lista las publicaciones disponibles en ta A1
{Libros IESE, IPADE etc)

* informa la Visidn global de la Asociaciin,
logros v objetivos.

? Promueve la comunicacion personal entre
los egresados y entre ellos v la Aseciacién

® Mansja Chat Rooms con el propsito de

. gererar espacios de opinidn.

| ambicioso proyecto de
tener nuestra propia

pagina/aplicacién
circulando en la web y del que
haciamos mencién en ediciones
anteriores de El Caso, es una
realidad. egresadosinalde.com

fue creada para convertirse en el
6rgano oficial de comunicacién
entre la Asociacion, sus afilia-
dos y los egresados del
INALDE. Gracias a un trabajo
mancomunado entre la Asocia-
ciony JD Software Ltda, empre-

sa especializada con la que se
contrat6 el desarrollo, podemos
decir que la aplicacion que
afianzara los lazos entre egresa-
dos, afiliados y la Asociacion ya
es un hecho. Su lanzamiento
oficial se hara en el marco de la
Il Asamblea Anual de Egresa-
dos que se llevard a cabo en el
mes de octubre en la ciudad de
Cartagena y desde ese mismo
momento podremos disfrutar
de todas las caracteristicas que
egresadosinalde.com ofrece a
sus visitantes.

BENEFICIOS QUE
BRINDA:

Contacto de Egresados

La pagina le permite a través de
una contrasena tener acceso a la
base de datos de egresados y
afiliados con el fin de buscar un

contacto de negocios o algtin
compaiiero del INALDE.

Bolsa de Empleo

El Afiliado puede incorporar
toda la informacién de su hoja
de vida en la base de datos, la
cual serd consultada por reco-




nocidas empresas nacionales y
multinacionales.

Discusion Interactiva

Los Afiliados encuentran un
espacio de interaccién en los
Foros de Discusién de la pagina

lo cual ayuda a la integracion de
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la comunidad de la Asociaciéon
y del INALDE.

E-Commerce

La péagina ofrece un comercio
electrénico de publicaciones
donde el Afiliado puede hacer

btisquedas, consultas y pedidos
enlinea.

Consulta de Eventos

Los eventos que continuamente
estd programando y realizando
la Asociacién son publicados en
la Pagina Web y pueden ser
consultados por quienes estén
interesados en asistir.

PRINCIPALES
CARACTERISTICAS:

Promociona y comunica
los eventos de la AEI

Suministra informacién para
facilitar la comunicacién entre
egresados y ex alumnos

Permite la actualizaciéon de los
datos personales de los
egresados.

Permite el ingreso de perfiles
profesionales para quienes

deseen publicar su disponibili-
dadlaboral

Permite a las empresas que se
inscriban buscar en nuestra
base de perfiles laborales

Publica casos de INALDE vy
escuelas asociadas. Maneja un
Comercio Electrénico de publi-

Nuestra Pagina Web
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caciones disponibles en la AEL
(Libros IESE, IPADE etc).

Informa la Vision global de la
Asociacioén, logrosy objetivos.

Promueve la comunicaciéon
personal entre los egresados y
entre ellos y la Asociacién

Maneja Foros de Discusién con
el propésito de generar espacios
de opinion.

Juan David Garzoén
Gerente
JD Software Ltda.




;Donde estan nuestros egresados?

MARIO HERNANDEZ

“Primero morir antes que quedarse quieto”. Esta es la consigna de Mario
Herndndez, uno de los industriales mds prestigiosos del pais, egresado del
Programa de Alta Direccién Empresarial (PADE), a quien la crisis del sector
le dio fuerza para poner en marcha el ambicioso proyecto de convertirse en
uno de los jugadores mds importantes del cuero en el mercado mundial.

a preparacion se tomara
cinco afos. Para enton-
! ces, la empresa especiali-
zada en fabricar sofisticados
articulos de marroquineria,
debera contar con una soélida
presencia en el exterior. El
primer paso en ese camino se
dara en un par de meses cuando
abra su primer almacén en Boca
Ratén (Florida). Para Mario
Hernéndez, fundador y presi-
dente de la compafiia, se esta
iniciando una aventura cuyo
desenlace es, por ahora, incier-
to. Sin embargo, la emprendera
con una estrategia sustentada.
"Con el almacén de la Florida
construiremos la imagen
internacional de la marca. La
idea desde alli es también
atender a los clientes de Cen-
troamérica y el Caribe, ademas
demostrar la exhibicién del
producto", explica. Marroqui-
nera es un negocio que nacio
como fruto de la compra por
parte de Mario Hernandez, de
una compafia calefia especiali-
zada en fabricar este tipo de
articulos y que fue trasladada a
Bogota en 1978. El propésito era

.

claro desde el comienzo: ofrecer
articulos como bolsos, billete-
ras, maletas de viaje, entre otros
productos, a compradores de
estratos medio-altos de la
poblaciéon. El nombre de la
marca fue renovado en 1996.
Marroquinera se comenzé a
llamar Mario Hernandez, el
mismo nombre de su propieta-
rio, con el propoésito de darle
unaidentidad alos productos.

A juicio de varios asesores
externos a la organizacion contar
con una marca propia evitaria
que los productos elaborados por
la firma se confundieran con un
genérico de cualquier otra
empresa del sector. Ese hecho
llevé a que la organizaciéon
cambiara de estrategia. La
empresa espafiola Viercas se
encarg6 de seleccionar un grupo
de nombres apropiados y hacer
las pruebas necesarias que
llevaron a quedarse con el
nombre de este empresario
santandereano como el impulso
de la firma en Colombia y el
exterior. Ese primer viaje hacia la
transformacién empresarial

desemboc6é en la tactica que
desarrolla en este momento: un
concepto de tienda internacional
que ve en el mercado de Estados
Unidos la plataforma precisa
para proyectarse al mundo con
mucha fuerza.

Frente a las expectativas de la
compafiia para este afio, Mario
Hernandez sefal6 que espera
mantener el ritmo de las ventas y
no registrar pérdidas ya que la
mayoria de las empresas del
sector del cuero y la marroquine-
ria estan afectadas por la alta
recesion y el alto costo de las
materias primas.

El directivo sostuvo que en
estos momentos la principal
preocupaciéon radica en la
adquisicion de materias primas
ya que por los buenos precios
que tiene el mercado internacio-
nal para el cuero, los producto-
res nacionales prefieren expor-
tar las materias primas y no
proveer alos industriales.

Esta situacion ya esta siendo
estudiada por el Ministerio de




Comercio Exterior, que estudia
la adopcion de medidas que
favorezcan a todo el sector.

Colombia participa con apenas
0,6 % del mercado mundial de
articulos de marroquineria. Por
ejemplo, China tiene una parti-
cipacion de 49% en este tipo de
productos, Italia el 6,88% vy
Filipinas el 4,09%, segun datos
de Proexport. Estas cifras
demuestran que la presencia de
los articulos nacionales es
bastante incipiente. Por ello, la

"No me importaria
perder el control
porque estariamos
ganando aliados para
desarrollar una super
compaiiia. ; Qué ganas

con el control, si eres

pobre? Ademas llevo

44 aiios trabajando y

asi puedo descansar
un poco".

e manera mas frecuente
de la que se cree y mas
P aun, de la que se confie-
sa ser duefia de una empresa o
transitar por posiciones de alta
responsabilidad en el quehacer
publico o privado, suele produ-
cir en algunos "ejecutivos" (para
decirlo con ese detestable pero
usual neologismo), ademas de

llegada de Mario Herndndez a
Estados Unidos seria beneficio-
sa para todas las compafias
marroquineras.

En el mercado local la compafiia
tiene cerca de 20 tiendas, pero su
interés actual no es (ampliar)
mas este mercado sino crecer
afuera. "Queremos llegar al
mundo, con una firma impor-
tante a nivel internacional. Si
Mercedes Benz hubiera pensa-
do sélo en el mercado aleman,
no seria el tigre que es hoy. Se
necesita tener un excelente
producto con una propuesta e ir
escalando".

Hoy sus exportaciones ya no
son ni la sombra de hace 7 afios
cuando alcanzaban los siete
millones de doélares. Hoy ape-
nas llegan a los tres millones de
dolares.

"Llegamos a tener el 50% de las
exportaciones totales del sector,
hoy estamos en 20%. La meta es
volver a tener el 60% en exporta-

muchos frivolos efectos, el
peligrosisimo dela sobradéz.

Ese inefable sentimiento nos lleva a
creernos duefios de sabiduria,
experiencia, "savoir faire", o "know
how" de magnitudes inmarcesi-
bles; depositarios de conocimientos
tan nobles y densos, que podrian
compararse apenas con aquellos

;Donde estan nuestros egresados?

ciones". Mario Herndndez ha
focalizado su trabajo en disefiar,
fabricar y comercializar su
propia marca. Parte de ese
trabajo interno que se ha desa-
rrollado le ha permitido bajar
sus gastos en un 25% y aumen-
tar su capacidad instalada, que
hasta el afio pasado estaba al
50%. Para lograr su objetivo de
conquistar otros mercados, no
se descarta la venta de la empre-
sa. "No me importaria perder el
control porque estariamos
ganando aliados para desarro-
llar una super compafia. ;Qué
ganas con el control, si estds
pobre? Ademads llevo 44 afios
trabajando y asi puedo descan-
sar un poco". Y de hecho, parte
de sus esperanzas estan puestas
en gigantes del perfil de Louis
Vuitton, una de las marcas mas
fuertes en articulos sofisticados
y que estd a la caceria de las
mejores compainias de lujo en el
mundo.

Mario Herndndez

que reconocemos en algunos
conspicuos "scholars", cuyo des-
pliegue de sapiencia académica
suele hacerse evidente de tan necia
y patética manera como aquella
que, en el terreno de lo "practico", a
veces ostentamos el dominio de
nuestros respectivos negocios,
profesiones o actividades.
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Y, por supuesto, el sindrome de
sobradéz por llamarlo de alguna
manera como cualquier vanidad
agigantada, produce grandes
estragos. Uno de estos, - probable-
mente el mas grave es el de
llevarnos, por decision propia, a
no frecuentar regularmente los
duros senderos de la formacion
vale decir, de la capitalizacion
mental de conocimiento perma-
nente - ;'"ligts"? y diversos, en
obedecimiento de esa obvia pero a
la vez equivoca exigencia de estar
a todas horas "respirdndole en la
nuca' al tejido de datos y subordi-
nados de cualquier negocio; o, en
otras ocasiones, argumentando la
imposibilidad de sustraerle un
solo minuto a nuestra "insustitui-
ble" direccion presencial de la
empresa, cuando no nos persuadi-
mos de que el equipo del aprendi-
zaje ha quedado irremediable-
mente atras para nosotros...

Excusas fragiles, naturalmente, en
las cuales no creemos del todo;
pero que, en dultimas, muchas
veces enmascaran la vanidosa y
temeraria conviccion de que en el
universo de nuestras actividades
ya es muy poco lo que nos resta
por conocer, innovar o hacer.

¢Porqué, entonces, al juzgar por el
notable y extenso listado de
egresados del INALDE mas de
2300 en 15 afios son relativamente
tan numerosos los hombres y
mujeres de empresa que empren-
den y culminan los rigurosos
programas de formacién y actuali-
zacion periddica que ofrece el
instituto?

En gran medida, la explicacion
debe estar en que parte sustantiva

de la dirigencia empresarial
colombiana esta lejos de caer en
las trampas atrds expuestas y que
son legion los empresarios que
asumen la responsabilidad de
continuar formandose personal-
mente, como parte crucial de los
retos que encaran, no solamente
las importantes organizaciones
que dirigen, sino ellos mismos.

Tal testimonio de madurez, e
implicitamente, de meditada
resolucién y coraje es, entre
muchos otros, un elocuente signo
de esperanza que algo o mucho
deberia pesar a favor de la con-
fianza en Colombia, pese a las
tribulaciones que en esta obra nos
embarga.

Pero el hecho lleva también
implicito un inequivoco reconoci-
miento del notable conocimiento
instalado en el INALDE cuya
calidad y riqueza seria imperti-
nente ponderar ante los destinata-
rios de ésta nota pues, como dice
el refran, "por sabido se calla". Lo
que no quisiera callar quien estos
parrafos escribe, asi sea igualmen-
te sabido, son dos o tres atributos
mas del Instituto que me llamaron
poderosamente la atencion a lo
largo de mi paso por sus aulas.

De un lado, el que pese a ser un
Centro de tan conocida raigambre
catolica, apostélica y romana o, tal
vez, precisamente por serlo, jamas
(y jamas es jamas) percibi la menor
traza de sesgo confesional o
dogmatismo como, por lo demas,
era posible esperarlos. Los asun-
tos relativos a las creencias religio-
sas o politicas tanto de los catedré-
ticos como de los concurrentes
fueron tratados siempre no sélo

con exquisita delicadeza sino con
inmenso respeto, si es que alguna
vez, inevitablemente, tales temas
nos ocuparon. De otro, me sor-
prendi6é gratamente, la manera
abierta por inteligente, formada e
informada como se abordaron
asuntos candentes de la actuali-
dad nacional que, llevados de
manera menos cuidadosa en otros
escenarios de reflexion del pais,
suelen producir estériles polariza-
ciones, como sucede sobre puntos
de vista relativos a la paz, a la
guerra, al narcotrafico, a la legali-
zacion de las drogas, para citar
algunos de entre otros muchos
polémicos temas.

Y finalmente, la apreciacion
generalizada entre los concurren-
tes al curso del que formé parte de
que el INALDE quizds pueda
afiadir al probado e inmenso
aporte con que ordinariamente
sirve al pais, el extraordinario de
reflexion y de acciéon sobre la
actual crisis, en la medida en que
son tan grandes sus propios
recursos intelectuales y los bastos
y multiples inscritos en el valioso
universo de sus egresados. Si
logran articularse, bajo el lideraz-
go del Instituto, en torno a algunos
esfuerzos especificos, extraordi-
narios y posibles, en linea con
tareas colectivas inaplazables para
restarle combustible al conflicto
en el que todos somos parte,
podria hacerse un aporte adicio-
nal a Colombia de valor inestima-
ble. La invitacion es entonces a
identificar lineas de accion...y a
actuar.

Héctor Moreno Reyes
(Egresado del PADE 2000)




MBA

MBA / 91-93

Omar Jiménez Cano
Sociedad Publicitaria de
Medios

Tels.: 6228572 -218 3932

MBA / 92-94

Francesco Giovanelli
ManuelitaS.A.
Tels.:3121048-3121078
palmonza@cable.net.co

MBA / 93-95

Carlos Alberto Rodriguez C.
Tel.: 21518224
crc-12@hotmail.com

MBA / 94-96

Fernando E. Osorio Rodriguez
Compaq

Tel.: 317 5202
fernando.osorio@compaq.com

MBA / 96-97

Carlos Durana Prieto
Jardines del Apogeo Ltda.
Tel.: 2858118

c-durana@starmedia.com

MBA /97-99

Alberto Pizano 1.
Informatica Ltda.

Tels.: 6400581 - 6191427
apizano@informatica.com.co
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PADE

PADE/ 85

Jorge Carulla Soler
Carulla & Cia.S.A.
Tels.: 4718590 -471 8620

PADE /86

Carlos Hernandez De Alba
Alba Quimica de ColombiaS.A.
Tels.: 424 6655-411 2761

PADE/ 87

Pedro Mejia Mejia
Gasin & Cia.
Tels.:6109039-6109078

PADE/ 88

Edwin Villegas Botero
Sociedad de Cobertura
Tel.: 6181499
socob@impsat.net.co

PADE/ 90

Carlos Alberto Saravia
Calderon

Hay Management Consultans
Colombia Ltda.

Tel.: 636 7120

csaravia@impsat.net.co

PADE /91

Gabriel Valencia Clement
Tecmo Ltda.
Tels.: 864 3580 al 85

PADE/ 92

Enrique Liévano Cardemil
Constructora Caysa
Tel.: 6220600

PADE/ 93

Luis Martin De German Ribén
Flores La ConchitaS.A.

Tel.: 336 5600
grribon@colosat.net.co

PADE/ 94

Elena Echavarria de Aparicio
Organizacién Corona
Telz3153199
eechavarria@corona.com.co

PADE/ 96

Hernan Pérez De Brigard

Knowhow EstratégicoS.A.

Tels.: 317 4869 - 317 4969
PADE /97

Julian Hurtado Mejia

PVC Gerfor

Tel.: 7305000
pvcgerfo@impsat.net.co

PADE/ 98

Alvaro Enrique G6mezS.
Tels.: 777 5707 - 775 2300

PADE /2000

Rafael Ignacio Marifio Navas
Pardo Carrizosa Navasy Cia.
Tels.: 6109600 - 842 9280
agreste@cable.net.co

Queremos invitarlos a que se comuniquen con los presidentes de cada promocién para actualizar
los datos, de igual forma, esta seccién los mantendra informados de qué esta pasando con nuestros
compafieros, como ascensos, viajes, reuniones, etc. jComunicate!
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PDD/ 86

Manuel Antonio Botero Borda
Tel.: 6130329
mbb@tutopia.com

PDD /87

German Eduardo Serrano
Duarte
Inalde

—
[¢°)
e
0e]
(©))
iy
S
o~
o~
~

PDD/ 88

Guillermo Samudio Baquero

ArmotecS.A.

Tels.: 6123464 - 6123384
6123375

PDD/ 90

Luis Orlando Salazar Tejada
Consultores S&S Asociados
Tels.: 6359586 - 635 9584
6359585 -6359586
isalazar99@hotmail.com

PDD /91

Jorge Alberto Liévano Samper
Jolier Joyeros Ltda.
Tels.: 218 0896 - 257 0781

PDD /92

Jaime Perta Vasquez
Universidad La Sabana
Tels.: 861 5555 -861 6666

PDD/93 -1

Humberto Geoffrey
Carulla & Cia.S.A.

Tels.:4718590-417 8620
hgeofray@carulla.com.co

-

PDD

Luis Delfin Borrero Cabrera
PublicarS.A.

Tels.: 2251912-218 8641
Iborrero@legis.com.co

PDD /94 -1

Roberto Escobar Barrera
LegisS.A.

Tels.: 2632990 -410 0628
rescobar@legis.com.co

PDD/94-11

Carlos Alberto Saldias
Barreneche

Comité Cafeteros Cundinamarca
Tels.: 3125504 - 3132092

PDD/95-1

Maria del Rosario Guerra de Mesa
Universidad Nwuestra Sefiora

del Rosario
Tel.: 697 0200

PDD/95-11

Mboénica Torres Valencia
Sika AndinaS.A.

Tel.: 4123300
torres.monica@co.sika.com

PDD/ 96 - I

Alfredo Vergara Vivero
Constructora Nal. Obras Civiles Ltda.
Tel.: 6214111
alfvergara@hotmail.com

PDD /96 - 11

German Dario Lobo-Guerrero
Construequipos G.
Tel.: 6230155

PDD/97-1

Margarita Rosa Lamaitre
El Pasajero Viajes y Turismo
Tel.:2367718-2367792

PDD/97 - II

Mario Azarias Cuartas Arango
Domesa de Colombia

Tels.:4110770-411 0784
mcuartas@impsat.net.co

PDD/98 -1

César Augusto Betancourt Lopez
Universidad de La Sabana
Tels.: 861 5555 - 861 6666

cesar.betancourt@unisabana.edu.co
PDD /98 - 11

Ricardo Rodriguez Ospina
Disisde ColombiaS.A.

Tel.: 2564570
rrodisis@cable.net.co

PDD/99-1

Alberto Restrepo
Universidad de La Sabana
Tels.: 861 5555 - 861 6666

alberto.restrepo@unisabana.edu.co

PDD/99-11

Gerardo Mendoza

Suratep

Tel.: 427 0404
smendoza@colomsat.net.co

PDD /2000 - I

Maria José Zuleta
CruzRoja Colombiana
Tel.: 4281111

gomezuleta@yahoo.com




CONSIDERACIONES DE MERCADEO RESPECTO AL EXITO
DE LAS EMPRESAS EN LOS MOMENTOS DE CRISIS

reo que lo tnico impor-
tante de los momentos
e que hemos pasado en
los meses de la recesion econo-
mica, es la necesidad de sacar
un aprendizaje sobre los resul-
tados que se han presentado, y
generar un mecanismos que
permita que estemos atentos a
nuevas situaciones del entorno
que puedan colocar a las organi-
zaciones en disyuntivas de
fracaso (si no sabe aprovechar
las oportunidades) y de éxito si
consigue descubrir las amena-
zas y superarlas de manera
adecuaday anticipada.

Nuestra historia econdmica
tradicionalmente estable
montada en la ultima década
del siglo XX en un mercado
artificial, debe ser unallamada a
este aprendizaje, para no repetir
los errores, en algunos casos
exabruptos, que colocaron
empresas en situaciones econé-
micas muy complicadas e
irreversibles.

Dentro de la dificil situacion
presentada, han sucedido casos
que demuestran que con accio-
nes comerciales es posible
encontrar caminos nuevos,
darle solos de estas empresas,
dirigidas 6 gestionadas por
egresados del Instituto, nos
contaron a los participantes
cuales fueron los principales
motivos de éxito de sus gestio-
nes comerciales.

El pasado mes de septiembre en
Lima asistimos a un Seminario,
organizado por la Escuela de
Direccién de la Universidad de
Piura, para presentar los casos
que habian tenido éxito en
Latinoamérica en estos momen-
tos de dificultades, y cuales
habian sido los resultados.
Participaron invitados de
Argentina con Grupo Disco,
Brasil con Cosméticos Nazca,
Colombia con AFP Colpatria,
Ecuador con Confiteca y Maco-
say el Pert con: Grupo Afafios,
BCTS y Samtronics Pert. Los
resultados fueron sorprenden-
tes, y espero recoger a continua-
cion algunas de las causas que
colaboraron a este resultado:

Los motivos de éxito fueron
independientes del sector.

Solo un andlisis claro de la
situacion del sector y del entor-
no permitieron generar alterna-
tivas claras para el éxito.

En todos los casos se descubrie-
ron claras oportunidades
dejadas por competidores de
alta competencia.

En todos los casos se realizaron
claros trabajos de segmentacion
y posicionamiento. Se descu-
brieron segmentos con varia-
bles poco convencionales.

Con los nuevos procesos de
segmentacion ampliaron,

excepto en dos casos, la cobertu-
ra geografica y el namero de
clientes.

Los costos de comercializaciéon
fueronclaves enlosresultados.

Siempre se realizaron segui-
mientos permanentes de los
consumidores de los segmentos
seleccionados y cuales eran las
variables criticas de sus decisio-
nes.

En los casos presentados, se
realizaron modificaciones con
respecto al producto disefiado
orientdndolo de manera mas
definitiva al consumidor elegi-
do. Incluso se aprovecharon
extensiones de linea significati-
vas, rompiendo "modelos"
recomendados para estos casos.

Casi siempre se hicieron modi-
ficaciones a los canales utiliza-
dos, teniendo en cuenta que los
canales tradicionales habian
tomado especial fuerza aprove-
chando las debilidades de los
mercado y las necesidades de
comercializar de los fabricantes.

Se trodos las situaciones pre-
sentadas coincidieron con
cambios drasticos de la mezcla
comercial, sea por énfasis en los
atributos de producto para
consumidores mas "personali-
zados", 6 sea por nuevas campa-
fias y medios de comunicacion
publicitaria.




Profesores |

La publicidad fue cambiada
para casi todos los ejemplos
presentados.

El gasto publicitario, excepto
uno de los ejemplos presenta-
dos, fue sustancialmente menor
que los afios anteriores, pero
también se caracterizo por una
racionalizacién en uso de
medios, formas de valorar la
inversion y objetivos especificos
delamisma.

Excepto en un caso todos los
demds ejemplos mantuvieron
sus estructuras, y si realizaron
cambios el principal efecto lo
tuvieron las areas administrati-
vas. Ninguna de las empresas
consideradas eliminé personal
comercial,, aunque si sustituy6
personas.

De las empresas presentadas,
casi la mitad de ellas, utiliz6
procesos de exportacion como
elemento de amortiguacion del
efecto negativo dentro de su
propio mercado, aunque ningu-
na de ellas tenia dependencia
superior al 40 % de sus ingresos
en mercados externos.

Todas las empresas estaban en
sectores donde acttan grandes
corporaciones multinacionales 6
nacionales, experimentadas y
presentes en mercados de
américa latina.

En los casos observados se
hicieron grandes cambios en su
gente, incluyendo procesos de
capacitacion, planes de carrera,
evaluacion, control y notables

delegaciones de responsabilida-
des.

Todas las empresas manifesta-
ron no tener un plan para
afrontar la crisis, pero todas
tomaron la situaciéon como un
reto, profunda seriedad y un
empefo sinigual.

Pueden ustedes observar, que
las conclusiones no son mode-
los de accion raros, pero si son
"atipicos" para las circunstan-
cias tradicionales de mercadeo
y comercializacién; lo que nos
lleva ala necesidad de pensar en
algunas consideraciones res-
pecto a los modos de hacer
mercadeo:

* El proteccionismo, excepto en
algunos sectores estratégicos
socialmente, no son la solu-
cion de competitividad de las
empresas en los cambios de
mercado.

* No se puede necesitar que
tengamos otra recesion para
pensar en los cambios comer-
ciales que debemos hacer. Es
necesario generar procesos
éreativos, pensar, trabajar en
equipo, desarrollar el proceso
en los momentos de "solven-
cia delas organizaciones".

* Ninguna de las empresas dejo
de hacer nuevos planes
porque en su sector se encon-
traban con los lideres del
mercado

-Siempre se aprovechoé la
lentitud del lider.

* Es necesario aprender a
realizar los cambios en fun-
cién de los cambios del merca-
do (entorno) y en especial del
consumidor.

* Siempre se observé que las
empresas analizadas traba-
jan arduamente, sin compla-
cencias ni triunfalismos.

* Los triunfos incluyeron
modificacion constante de
los planes comerciales hasta
encontrar un camino.

e Para triunfar no se necesita
ceniirse a modelos de accion
tradicionales y preestableci-
dos.

* Los hechos hay que antici-
parlos.

* Se debe saber que la "austeri-
dad en opulencia" facilita
que se maneje la "pobreza en
larecesion'.

* Se puede salir adelante sin
realizar despidos. Es necesa-
rio buscar soluciones sin este
recurso.

* Siempre hay que mirar y
verificar las necesidades del
CONSUMIDOR.

Luis Fernando Jaramillo Carling
(Coordinador Area Comercial
INALDE)

En los casos obser-
vados se hicieron
grandes cambios en
su gente, incluyendo
procesos de capaci-
tacion, planes de

carrera, evaluacion,

control y notables
delegaciones de

responsabilidades.




Asamblea Anual Egresados

PROGRAMA “Exportaciones 25.000”
14, 15 y 16 de octubre ¢ Cartagena de Indias

SABADO, 14

13:30-14:30
14:30-15:30

15:30-16:45

16:45-17:15
17:15-18:30

19:30

Recepcion delos participantes y entrega de documentacion
Bienvenida

Dr. Peter MontesS., Director General del INALDE
Dr. Mario Carvajalino A., Presidente Asociacién de Egresados del INALDE
Presentacion dela Padgina Web de la Asociaciéon de Egresados INALDE

Conferencia "Proceso del Nafta en México",
Profesor del IPADE - México

Pausa - café

Conferencia "Situacion Socio Econémica Actual en Colombia".
Profesor Rafael Orduz del INALDE - Colombia

Cena - Integracion. - Puerto de Cartagena
(Sociedad Portuaria Regional de CartagenaS.A.)

DOMINGO, 15

08:30- 09:30
09:30-10:30
10:30-11:00
11:00-12:30
12:30-01:30

14:00
18:30

Conferencia Dr. Miguel Gémez Martinez, Presidente de Bancoldex
ConferenciaDra. Magdalena Pardo Ex-viceministra Comercio Exterior

Pausa - café

Conferencia Dra. Angela Maria Orozco, Presidente de Proexport - Conclusiones

Segunda Asamblea Anueal Asociacion de Egresados
Eleccion Junta Directiva

Almuerzo

Crucero por la bahia con cena en el Club de Pesca (*)

LUNES, 16

Excursion a Porto Naito - Bara (*)

Excursion a Majagua - organiza el Hotel Santa Clara (*)

(*) Opcional
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