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Gestión Empresarial

Socio local:
“Lo normal es
que los procesos de
internacionalización
fracasen. Con un
socio local se entra
más rápido y con
menos riesgo”

Dirigir a distancia:
“Descarto por completo
la idea del jefe remoto.
El conocimiento
del mercado local es
esencial para el éxito”

“Para un americano, hacer negocios en
España le supone un choque cultural”

GuillermoOrtega

MADRID. Durante la etapa en la que
estuvo trabajando en McKinsey,
recorrió todo el continente ameri-
cano. Más tarde vivió un tiempo en
Nueva York , donde ejerció como
director de StarMedia Capital
Group. Fue en esta época en la que
empezó a darse cuenta de que po-
día aprovechar su enorme expe-
riencia en el mercado americano y
en la búsqueda y análisis de em-
presas, por lo que se puso en con-
tacto con su amigo José Marín, al
que conoció durante sus viajes por
Latinoamérica, para crear, con ca-
pital tanto propio como ajeno, la
empresa IG Expansión, una em-
presa de business development,
modelo de negocio hasta ahora
presente sólo en Alemania y Aus-
tralia, que apoya a empresas que
quieran introducirse en los merca-
dos español, mexicano, brasileño,
etc. Entre sus clientes se encuen-
tran empresas como Action Coach
Inc, Bwin o Capitalis.com.

P Su empresa se dedica al ‘busi-
ness development’, ¿en qué con-
siste este modelo de negocio?
¿Cómo trabajan ustedes?
RNuestra forma de trabajo con-
siste en que nos asociamos con em-
presas con modelos de negocio pro-
bados en economías desarrolladas,
sobre todo de EEUU. En asociación
con estas empresas traemos a Es-
paña o Latinoamérica su modelo
de negocio. Cada uno aporta la par-
te de capital que le corresponde,
normalmente un 50 por ciento. Ade-
más, el socio aporta el producto o
servicio y nosotros la gestión local.
Nuestro valor añadido es que te-
nemos un profundo know-how y
know-who del mercado al que el
socio quiere llegar.

PCentran su actividad en colabo-
raciones con grandes empresas,
¿el negocio no resulta igual de atrac-
tivo con pymes?
REl tipo de empresa candidata pa-
ra ser nuestro socio tiene que ser
una compañía con una facturación
mínima de 200 millones de euros,

con un ebitda positivo, que tenga
unas altas tasas de crecimiento en
su país de origen, que cuente con
entre cinco y diez años de vida, y
que en su lugar de origen note que
su mercado está saturado y no pue-
de crecer más. Tienen que ser em-
presas probadas, pero que no sean
de un tamaño enorme, porque las
empresas muy grandes no necesi-
tan a un socio local. En conclusión,
empresas de tamaño medio y cre-
cimiento alto.

PTienen inversiones de muy di-
versa naturaleza, ¿es lo mismo
gestionar una empresa de ‘coa-
ching’ que una de apuestas por
Internet?
RClaro, fíjate en el hecho de que
nosotros no nos especializamos.
Nuestra manera de trabajar no exi-
ge la especialización sectorial, eso
nos lo da el socio. Nosotros lo que
aportamos es el conocimiento de
cómo se hacen los negocios en Es-
paña o Latinoamérica. Después, pa-
ra cada proyecto seleccionamos un
equipo especializado, a veces de en-
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tre nuestro personal y otras se con-
trata gente de manera específica.

P ¿Cuál es su receta para hacer
frente a la crisis?
RLa receta es muy sencilla. Tene-
mos liquidez, porque desinverti-
mos bien antes de la crisis. Date
cuenta de que no hay mejor mo-
mento para hacer negocio que en
crisis, porque todo es más barato.
Al final es lo de siempre, hay que
entrar cuando el precio está bajo y
salir cuando está alto.

P ¿La crisis hace que el capital
riesgo sea más necesario o le com-
plica las cosas?
REstá complicando las cosas. En
este escenario, las empresas del por-
tafolio de la entidad de capital ries-
go van peor, por lo que necesitan
un dinero extra. Por esto, el capital
riesgo no va a invertir en nuevos ne-
gocios, sino que invierte todo su di-
nero en los negocios que ya tiene
para mantenerlos a flote.

PA la hora de trabajar con un es-
quema tan internacionalizado,
¿se destacan las diferencias en-
tre los distintos mercados?
R Para un americano, hacer ne-
gocios en estas economías (la de
España y las de Latinoamérica) le
supone un choque cultural muy
grande. A menos que tengan un so-
cio, lo normal es que los procesos
de internacionalización fracasen.
Con un socio local entran más rá-
pido y con menos riesgo.

PAdemás de en España y Lati-
noamérica, también tienen una se-
de en Europa del Este, ¿qué ca-
racteriza a este mercado para que
les resulte atractivo?
RLa verdad es que eso fue un ne-
gocio muy oportunista y no hemos
hecho más cosas de ese estilo. Vi-
mos que el negocio inmobiliario iba
a estallar en Rumanía por su incor-
poración a la UE y aprovechamos
la ocasión, pero fue algo aislado.

PCon las tecnologías de hoy pue-
de dirigir su empresa desde la otra
punta del mundo, ¿ha llegado la
hora de que las empresas sean
completamente virtuales o la pre-
sencia física sigue siendo un va-
lor diferencial?
RAbsolutamente, la presencia del
directivo sigue siendo importante,
y más que la presencia física, el co-
nocimiento local. Si mandas a un
español a México, no tiene tantas
posibilidades de éxito que un local.
Lo del jefe remoto lo descarto por
completo. El conocimiento del mer-
cado local es esencial para el éxito.

s Más información relacio-
nada con este tema en
www.eleconomista.es@
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MADRID. Respetuosos a la hora de di-
rigirse a los empleados y cercanos
a éstos. Así es como el 89 por cien-
to de los trabajadores prefiere que
sea su jefe, según un estudio elabo-
rado por Randstad que pone de ma-
nifiesto que estos dos atributos son
los más valorados a la hora de bus-
car un superior. Por detrás de res-
peto y cercanía también destacan
aquellos que valoran a los directi-
vos capaces de motivar y razonar
con sus equipos. Por otro lado, el
autoritarismo es valorado como un
factor de éxito para convertirse en
un jefe por el 34 por ciento de los
empleados.

Este estudio, que Randstad ela-
bora periódicamente, pone de ma-
nifiesto que con la crisis los traba-
jadores españoles le dan una mayor
relevancia al liderazgo que ejercen
sus jefes, un porcentaje que ha as-
cendido desde un 58 por ciento en
2008 a un 74 por ciento en 2009.

Según Randstad, los empleados
buscan en sus jefes un modelo: al-
guien de quien puedan aprender y
que sepa reconocer su valor.

Respeto y cercanía
son las cualidades
más valoradas en
los jefes españoles

MADRID. ¿Sabía usted que la sede nor-
teamericana del BBVA está en Da-
llas? Bueno, pues así es, y aunque
no sea un acicate turístico en sí mis-
mo, fue uno de los argumentos em-
pleados por Philip Jones, presidente
de la Oficina de Convenciones y Tu-
rismo de esta capital norteameri-
cana, para “empatizar” con los po-
sibles turistas españoles.

En la presentación realizada ayer
en Madrid, Jones también men-
cionó que un 40 por ciento de los
habitantes de la ciudad tejana ha-
bla español y que aspira a ser el cuar-
to destino de los españoles que via-
jan a EEUU tras Nueva York, Miami
y San Francisco.

Dallas, además, es puro lujo, pues
es la cuarta ciudad del mundo –tras
Nueva York, Londres y Moscú– con
mayor concentración de millona-
rios. Allí tienen sede 26 de las 400
empresas más importantes, por lo
que también es una expectativa de
negocio interesante. Además están
las compras, los rodeos, la Super-
bowl y un vuelo semanal de Ame-
rican Airlines. ¿Quién da más?

Dallas se
promociona
marcándose un
‘rodeo’ por Madrid
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