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JORGE RODRIGUEZ



¢,Cuantas companias
locales pueden decir
que han sido objeto de
estudio de un caso en
la escuela graduada de
negocios de Harvard?

So6lo una, PACIV. Desde que Jorge Rodriguez, Presidente

de Process Automation, Controls, Instruments, and

Validation (PACIV por sus siglas eninglés) genero el plan de

negocio para la que seria su empresa, siempre tuvo como

meta ser global. “Todavia no hemos llegado a la gusPIES o y sorprendente
de eso pero ciertamente las compafescdeemerff? sus estudanteszy afiade que

ACIV servira de inspiracion

[contratos de ingenieria, procura y construccion]riracietntes de paises pe-

. . ; . quenos y como pueden ser exito-
contratos a nivel global,” dice el ejecutivo. sos en los principales mercadosZ
¢,Como logré esta pequefia em-
presa tener un posicionamiento
eComo vivimos en un mundo mas glo-cia laboral en Eli ...Lilly de Puerto Rico. | global? Este es uno de los temas que exa-
balizado, al tener una compafia global, Daniel Isenberg, Profes@enioren la| mina el caso, denominado ¢, Puede PACIV
puedes ofrecer beneios mas competitivos Universidad de Harvard y autor del caservir a los consumidores europeos?Z
en cuanto a costo, en cuatdéverage pue-| escogié a PACIV por ser la GUnica compafiia
de ofrecer servicios consistentes a diversiaeal con subsidiarias internacionales. <E5-
plantas [de manufactura farmacéutica]Z| cogi a PACIV porque demuestra claramen- Rodriguez establece a PACIV formal-
Esta empresa encontrd, a través de ta como la vision de un empresario puedmente en 1997 y al transcurso de tan sélo
experiencia profesional de su presidentsobrellevar los obstaculos al establecer udas afios, generaba ingresos de casi un
y fundador, un nicho en el mercado de |asompafiia nueva y ser exitosa en mercadosllén a través de contratos con clientes
validaciones de sistemas computadorizextranjeros, grandes y competitivos; mienales como Lilly, Johnson & Johnson y P
dos, control de procesos e instrumentaciétras que a la misma vez ilustra cémo unaer. Durante el 1999, el personal de Lilly
para empresas de manufactura farmacéutempafia puede proveer un servicio| de pidié que fuera a Irlanda a validar los
ca. Rodriguez entiende que las validacionelente que es excelente, en paises y coststemas de control, en preparacién para
requieren un conocimiento amplio de estasentes en el extranjeroZ explica Isenberguna inspeccion de la Administracién de
disciplinas. La integracion de las mismas fue El profesor, quien prepar6 el caso parBrogas y Alimentos de los Estados Uni-
lo que le dio a PACIV una posicion ventajosau curso de Empresarismo Internacionatios, dado que estos eran idénticos a los
en el ambito local, quien obtuvo su experieronsidera que el caso de PACIV es sintlscales. Al obtener un segundo contrato
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de Empresas de la Universidad de Puer-
to Rico, arma que cuando se esta co-
menzando una empresa solo, stienes que
hacerlo todoZ A pesar de lasdaliltades
que esto conlleva, en esta etapa se puede
visualizar mas facilmente quienes son los
suplidores, los clientes, la competencia y
las nuevas tecnologias que pueden ayudar
a crecer el negocio. Asi, el nuevo empre-
sario puede mantener una vision clara del
negocio, vislumbrando los aspectos que
se pueden cambiar y como estos se pue-
den mejorar. Rodriguez advierte que un
negocio debe crecer inteligentemente, no
abruptamente. Asimismo, el ejecutivo re-
comienda econocer tus limitaciones, res-
petarlas e ir creciendo poco a pocoZ

El Presidente de PACIV recomienda a
todo empresario conformar una junta de
| consulta compuesta de profesionales en la
industria a la que pertenece, que conozcan
= mercado y puedan analizar su negocio
i}2sde otra perspectiva. sLos negocios estan
hasados en relaciones y canza; hay que
darse a querer y dejar saber quién uno esZ
subraya Rodriguez. *Hay mucha mas gente
emprendiendo y que han pasado por todo
esto. Estar en ese [proceso miefvorking
&s bien importante; hay mucha gente que
t= ayuda pero tienes que estar moviéndote Z
Destaca el trabajo del Grupo Guayacan, or-
ganizacion que se dedica a proveer fondos
de inversion privada para el desarrollo de
=mpresarios globales, y de la Camara de
Comercio de Puerto Rico como asociacio-
nes claves que ayudan a comerciantes inci-
pientes a desarrollar esas relaciones que los
podrian ayudar en un futuro.

Mas que nada, Rodriguez recomienda
«;aner una visién y sofiar en grandeZ Esto
fue precisamente lo que él hizo y hoy dia,
los alumnos de la escuela de negocios de
‘2 Universidad de Harvard estudian las es-
trategias de este empresario puertorrique-
Mo para aprender de ellas. Quizas otros
empresarios puedan encontrar inspira-
cion en este caso que demuestra lo que
nuede lograr un hombre con una visién
clara de su futurcgly
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