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Uno de los problemas de los negocios locales es que se sienten comodos con el tamafio que tienen

E WO

Barranquilla y
Cali, sus nuevos
destinos

omo presidente y

fundador de Biz-

Corps, Robert Mos-

bacher Jr. ha dedica-

do mas de una déca-
da de su vida a viajar a pai-
ses en via de desarrollo para
conocer las necesidades de
sus emprendedores. Su fija-
cion por este tema nacio en
€l 2005, cuando fue presiden-
te de la Sociedad de Inver-
sién Privada en el Extranjero
(Opic, por sus siglas en in-
glés), una entidad financiera
del gobierno estadounidense
que ayuda a las empresas de
ese pais a obtener puntos de
apoyo en los mercados emer-
gentes.

En entrevista con Portafo-
lio, el directivo se refirié al
trabajo que realiza BizCorps
en Colombia y resalto la im-
portancia de que las pymes
locales, que son el foco de su
labor, pierdan el miedo a cre-
cer, salgan de su zona de con-
fort y exploren mercados in-
ternacionales.

£Qué es BizCorps?

Es un programa que fue desa-
rrollado para ayudar a peque-
fios y medianos emprendi-
mientos a que entiendan su
potencial econémico. Tene-
mos graduados de escuelas
de negocios ‘top’ de los Esta-
dos Unidos, quienes trabajan
con las pymes durante un
afio para ayudarlas a desarro-
llar planes de negocio, estu-
dios de mercadeo y toda una
variedad de aspectos que ne-
cesitan para expandirse, cre-
cer y ser mas prosperas. La
idea es no solo ayudar a ana-
lizar o evaluar qué deben ha-
cer las compaiiias, sino tam-
bién ayudarlas a lograrlo.

<

Colombia se esta
moviendo en la
direccion correcta:
tiene una capacidad
emprendedora
suficiente y esta
despegando”.

Menciond que quiere
expandir BizCorps, équé
lugares le interesan?
Primero quiero crecer el
programa en Colombia. Pen- te.
samos que, ademas de Bo-
gota y Medellin, podriamos
expandirnos desde agosto
o septiembre préximo a Ca-

éCOmo elige a las pymes?
Usamos una variedad de
alianzas. Entre otras, traba-
jamos con Endeavor, iNN-
pulsa y las camaras de co-
mercio para obtener referi-
dos; también con personas
en el IFC, el BID y la CAF.

¢A cuantas empresas han
beneficiado?, itiene algin
costo el programa?

En el momento, tenemos 8
personas en Colombia: 4 en
Bogotd y 4 en Medellin, que
trabajan con una variedad
de compaifiias. El costo del
programa es de 6.000 ddla-
res por mes: Nnosotros paga-
mos la mitad y recuperamos
la otra mitad de los nego-
cios.

éQué caracteristicas busca en
una empresa para trabajar
con ella?

Buscamos negocios que ten-
gan un potencial de creci-
miento significativo y en los
que el emprendedor esté
comprometido a hacerlo cre-
cer.

En muchos negocios, las
personas se sienten como-
das en el punto en el que es-
tdn y no estan interesadas
en crecer mucho mas; noso-
tros buscamos empresas
que quieran crecer, que quie-
ran competir en el mercado
internacional, que es una
meta en la que podemos
ayudar mucho. Ademas, bus-
camos firmas que lleven un
par de afios en el mercado,
este programa no es para
startups.

¢Como ve a los emprendedo-

res colombianos?

A medida que la economia
se abre y la seguridad deja
de ser una preocupacion,
veo a los emprendedores co-
lombianos siendo muy com-
petitivos. Sin embargo, creo
que muchos de ellos po-
drian usar un poco de ayuda
en términos de conectarse
con los mercados internacio-
nales que es lo que BizCorps
les aporta.

li o Barranquilla. En algu-
nos afos, espero que poda-
mos llegar a PerU, que seria
el mercado natural siguien-

En el este de Africa proba-
llegaremos a
otros paises como Tanza-
nia, Uganda, Ruanda, Mo-

blemente

éCuales son sus retos?
Cuando se han enfocado en
el mercado local es dificil
pensar en grande. Algunos
de los desafios tienen que
ver con que los negocios en
Colombia no piensan lo sufi-
cientemente en grande, no
suefian. Creo que algunas
personas le temen al fraca-
so, a tratar de crecer dema-
siado o muy réapido o inclu-
so a la innovacién. Conside-
ro que una de las fortalezas
de la tradicion emprendedo-
ra de los Estados Unidos es
que algunos de los negocios
mas exitosos de hoy dia co-
menzaron como fracasos.

zambique vy Etiopia.

é¢Qué ganan los graduados
con este modelo?

Creo que ganan una expe-
riencia muy especial en c6-
mo competir y como hacer
negocios en un pais emer-
gente. Esto los hace muy

éDénde ve su mayor
potencial de crecimiento?
Involucra aprovechar los
mercados internacionales.
Con los acuerdos de comer-
cio que el pais ha firmado y
la reduccién de barreras pa-
ra el intercambio, hay mu-
chas oportunidades para
que los negocios colombia-
nos vendan no solo en su
pais sino también en la re-
gion e incluso grandes mer-
cados como los Estados Uni-
dos. Hay un potencial real
para competir en los merca-
dos internacionales y eso
puede tener un gran impac-
to en el tamafio y el creci-

ficativa.

atractivos para compaiias
que busquen a alguien que
tenga esta experiencia, por-
que muchas empresas es-
tan pensando en expandir-
se alla; entonces, alguien
que ha trabajado con noso-
tros tiene una ventaja signi-

PAISES
EMERGEN-
TES, EL FOCO
DE BIZCORPS

Actualmente,
la entidad
tiene
operacion en
Colombiay
Kenya,
aunque
quiere
expandirse a
nuevos
mercados.

‘Emprendedores le temen a sonar’

Robert Mosbacher Jr., presidente de BizCorps, dice que las pymes
colombianas deben aprovechar las oportunidades en el exterior.

miento de la empresa.

éQué es lo mas importante
para considerar cuando se
ayuda a las pymes?

Es importante tener a las
personas adecuadas. Fre-
cuentemente, los empren-
dedores tienen buenas
ideas y un lider inspira-
dor, pero no poseen un
equipo lo suficientemente
fuerte como para apoyar-
los. También es importan-
te usar la mejor tecnologia
disponible: si quiere ser
un emprendedor competi-
tivo, siempre debe estar a
la vanguardia. =

ROBERT
MOSBACHER JR.

Presidente y fundador
de BizCorps, que conecta
a pymes con graduados
de reconocidas escuelas

de negocios en EE. UU.
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