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Actua, trasciende e inspira
Tiene la capacidad para leer los escenarios de negocios y actuar con la

eficiencia y oportunidad que conducen al éxito. Tiene la vocacién de trascender

su propio éxito.parfd derramarlo a la sociedad. Por ello, Stanley Motta posee un
liderazgo que, inevitablemente, resulta fuente de inspiracion.

#
ALBERTO LOPEZ

tanley Motta proviene de una fa-
milia visionaria que inicié su gi-
gantesco consorcio en una sen-
cilla tienda en Coldn, Panama.
Cuando el gobierno paname-
fio cred la famosa Zona Libre de Coldn, a
finales de los afios 40, los Motta abrieron
sus primeras unidades de lo que luego se-
ria la cadena de duty free Attenza. A partir
de aquella primeray exitosa inversion, los
negocios de la familiase diversificaron ha-
cia las industrias de los sepuros Gnsatios
ra, aviacion y comunicaciones

Stanley Motta se preparo pia oo =
familiar tanto en lo académiicg, como e U
personal y profesional para erear un as-
culo empresarial” que terminé cocum-
brando ala compania familiar en el sitial de
las empresas mds poderosas de region.

Graduado de la Universidad de Tulane en
Estados Unidos, Motta ha sido director de
CopaAirlines desde 1986, ydirectorde Copa
Holdings desde que se fundo, en 1998.

Apartir de 1990 asumid la presidenciade
Motta Internacional, un importador in-
ternacional y distribuidor de articulos de
lujoy de consumo. Ademas, es directivode
Banco General, de ASSA Compaiiia de Se-
guros, de Televisora Nacional, de Inversio-
nes Bahiay de GBM Corporation.

En didlogo con Estrategia & Negocios,
Motta compartio su filosofia de trabajo, su
visién de los negocios, sus proyectos para
este afio y esa rica cultura general que lo
distinguen como uno de los empresarios
mas admirados en la region.

EVOLUCION Y ENFOQUE
Motta define su estilo de hacer negocios
como una “evolucién constante”. Segun

,

confeso “es dificil decir que yo me voy a

” Yo siempre le digo ami gente: Tabodegano puede
estar llena, porque si llega el camion con mas mercaderia
hay que mover la antigua para acomodar lanueva, hay
doble trabajo. Siempre debe haber espacio para atender
las oportunidades que se presenten’

dedicar a esto 0 a aquello, pero si me inte-
resa planear y centrarme en objetivos”.
Aun con una metédica planificacion, en su
visién siempre hay oportunidad de un golpe
de timén, cuando la coyunturalo permite.
Esa capacidad de percibir el flujo y opor-
tunidad de los negocios le ha permitido
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consolidar —en una industria altamente
competitivacomoloesla aérea—-unacom-
pafiia que esta entre las diez que mas fac-
turan en Centroamérica: Copa Holdings
reporté US$1.415millones en 2010, segun
el ultimo Ranking E&N.

Mucho antes de que las sucesivas crisis



la renovacion de las emblematicas bouti-
ques de Cartier en Paris, Tokio, Abu Dhabi y
Nueva York. Unaboutique de estas cualida-
des se convirtié en latienda Cartier mas im-
portante de la marca en toda América Lati-
na. Y Motta le puso su sello.

“Es un negocio que va bien y se ha movi-
dobien, a pesar de la crisis. Lo que ha pasa-
do es que, a causa de lo peor de la crisis fi-
nanciera del 2009, las grandes fabricas de
este tipo de productos tuvieron que cortar
su preduccion, pero hubo una recupera-
c16n mucho mayor a la que se esperaba,
sobre todo en Asia. Resulta que en algunos
lugares donde se esperaba que el movi-
miento bajara mas, ahora falta producto”,
explicd el empresario.

Segiin Motta, los fabricantes aguantaron
su produccion, pero la demanda creci.
“Ademds, con los articulos de lujo ocurre
que el proceso que va desde su disefio, has-
ta su produccién y, finalmente, su puesta
en venta, puede tardar hasta un afio”.

e aquella tienda Motta y Motta
ubicada en la ciudad de Coldn en
la que se vendia licores libres de
impuestos v perfumes a los bar-
cos de turistas que i: aban por el Ca-
nal al megacorporativo ¢uc hoy dirige

Stanley pasaron unos 72 aftics,

Solo contemplando la linea de negocios de
Motta Internacional, Ia empresa da trabzjo
de modo directo a unas 600 1*2:::nas y rea-
liza actividades comerciales en maés de 20
paises en Centro y Sur América, y el Caribe.

Para Motta, el desarrollo y bienestar de
las sociedades en las que se instalan sus
negocios siempre ha significado un tema
central de preocupacion. Es un enfitico
creyente en aquello que sostiene que “no
se puede tener negocios exitosos en socie-
dades fracasadas”. Por ello, apuesta cons-
ciente y fuertemente a la responsabilidad
social corporativa (RSC) y se ha converti-
do en un gran promotor de la educacién,
como un proceso en el que deben estar in-
volucrados el Estado, la comunidad edu-
cativa y la propia familia.

“Estamos evolucionando mas rapido de
 lo que nosotros mismos pensamos”, ase-
gura. “Comparado con diez afios atras, el
salto es muy grande; hoy la mayoria de
€mpresarios ya la entiende; si hubiera
Mencionado RSC en una reunién hace
. diez afios, 1a gente me hubiera dicho, éde
- Qué me estas hablando?”,

Stanley Motta
junto a David
Rockefeller.

FOTO ARCHIVO

A juicio del empresario, puede apreciar-
se el camino recorrido en RSC en el mun-
do entero. “En algunas zonas se enfatiza la
salud, y en otras regiones se le apuesta
mucho mas a la educacién; en Brasil y en
otras naciones se le esta dando (ala educa-
cion) una prioridad de pais, pero no solo
desde el Estado, sino también desde el sec-
tor privado”, sefialé.

La educacion, de acuerdo con Motta, no
es un tema que deba dejarse solo en manos
de los gobiernos, de los alumnos o de los
profesores. “La educacion puede progre-
sar en la medida en que los padres tengan
interés; no es cuestion solo del maestro,
del estudiante y del Estado, sino que el
otro componente es el padre de familia,
quien debe poner algo de presion al profe-
sor, al Estado y a su mismo hijo”, enfatizo.

En el grupo empresarial que dirige, la ca-
pacitacion del personal es una prioridad.

“Todas nuestras empresas estian dedican-
do mas dinero a capacitacion cada aiio; yo
siempre molesto a los gerentes con que el
presupuesto que menos les cuesta es para
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capacitaciones, mientras que en otros ru-
bros somos mas duros en dar un ddlar
mas”, indico.

El objetivo de Motta es lograr que todos
sus colaboradores alcancen una educa-
cién promedio de estandar internacional,
formacion que se corresponde con las exi-
gencias de desempeiio que imponen sus
empresas.

Desde su perspectiva, para avanzar hacia
un escenario de sociedades atravesadas
positivamente por el desarrollo educativo
y el progreso se hace necesario abrir el es-
pacio para “un didlogo de nacién”, que ha-
ga factible la comunicacion entre empresa
privada, gobierno y la sociedad en general.

“En esas conversaciones (entre empre-
sarios, Estado y sociedad) se puedellegara
aterrizar ideas y proyectos que uno puede
llegar a implementar; porque no hay nada
peor que un gran plan que no se imple-
mente”, dijo. Y concluyd: “Lo central es
concentrarse en las coincidencias que fa-
vorecen la puesta en accién, en lugar de

concentrarse en las diferencias”.///
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En junio del 2010 Stanley Motta fue
distinguido con la medalla de oro de
la Americas Society, por su contribu-
cion al desarrollo de Latinoamérica.
La ceremonia de reconocimiento fue
presidida por David Rockefeller, pre-
sidente honorifico de la junta directi-
va de la organizacion que otorgg el
premio. Motta “ha contribuido enor-
memente a las oportunidades de in-
version y de crecimiento econdmico
en Panamay la regién”, aseguro el
CEOQ de Copa Airlines, Pedro Heil-

bron, en (a ceremonia de la Ameri-
cas Saociety.

globales comprometieran las finanzas de
los corporativos en todo el mundo, Copa
supo tejer una alianza estratégica con la
estadounidense Continental, vinculo hoy
fortalecido por la fusién de Continental
con United, una jugada que terminé ubi-
cando ala aerolinea panameiia en el “han-
gar de las estrellas” de esta industria.

El rol de Motta “ha sido clave en el desa-
rrollo de Copa Airlines y de su extensa red
de rutas a través de toda Latinoamérica”,
asegura el CEO de la aerolinea, Pedro
Heilbron.

En el 2011, Copa consolidd su presencia
en Centroamérica con el transporte de
unos 8,8 millones de pasajeros y el incre-_
mento en su capacidad de mas del 21%, si
se compara con el 2010. Como parte. de su
s6lido plan estratégico, en el 2012 incor-
porara a su flota diez nuevas aeronaves
Boeing Next Generation B7§7—800, lo que
incrementarasuflotaa73 a,v10nes con tec-
nologia de ultima generacion. y

Este ritmo de inversion de la compaiiia

tener negocios exitosos en sociedades tracasad

es posible gracias a un claro mod'clo' de
gestion que impulsa Motta: Copa rcmvu.cr-
te casi todo, mis que el flujo de efectivo
que genera, por eso ha podido crecer y fi-
nanciar sus propios aviones. ;

Motta sabe -y defiende- con determina-
cidn su objetivo en la region: “Nuestro ni-
cho es conectar América Latina con Améri-
ca Latina. De 57 destinos, unos 51 son en
Latinoamérica; cuando hablamos del desti-
no a Valencia, ripido se equivocan y me in-
terrumpen, ‘ia Espana’, y los corrijo, ‘no, a
Valencia, Venezuela™. Y su apuesta tiene
resultados contundentes: en los tltimos
cinco anos, la empresa ha mantenido un
crecimiento sostenido del 15%; en el 2011
opero con una puntualidad por encima del
90%, al nivel de las mejores del mundo, y
también en ese mismo afio afiadi6 un total
de nueve destinos a su red de rutas.

ero Motta no solo es sinénimo de
€xito en la industria aérea. Su foco
este afo también esta dirigido a

fortalecer y expandir el segmento
financiero de su conglomerado.

Alnicios de enero, Motta visit4 El Salva-
dor para lanzar su aseguradora ASSA, la
cual, con el tiempo, se integrara con su
concepto de seguros hipotecarios de in-
muebles, en su financiera en ese rubro, co-
nocida como La Hipotecaria, yque hafun-
cionado en el mercado salvadorefio por
muchos afios.

Motta es consciente de la fuerte compe-
tenciaen El Salvadoryla region, pero con-
fia en que siempre hay cabida en ciertos
nichos de servicios no satisfechos. El pro-
yecto de ASSA es enfocarse en e] negocio
corporativo (asegurar comercios, grandes
exportaciones, infraestructura, telecomu-
nicaciones, puertos, aviacién), y para ello
cuentan con el gran expertise que acumu-
laron dando proteccién al 85% del valor de
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Bajo 12 maica Attenza, Motta Ints i
cional gestiona otra de sus lineas dew o de W
cios (tiendas duty free) con MAER nal al me

sion regional: tienen presencia enk
ma, Colombia, El Salvador, Nicar
Guatemala, Costa Rica, Jamaica T
zuela, Honduras, St. Maarten y Méx:
su vez, el grupo opera boutiques &
nombre internacional como lo st
tier, Montblanc y Casio, y adiciond=
tienen su propia cadena de tiendx#
lojes Tiempo, en Panama.
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