
De la Reacción a la Prevención
 

¿Por qué las empresas latino americanas siguen apagando
incendios en lugar de evitarlos?

La falta de proactividad no es una percepción, es una realidad cuantificable que afecta la
competitividad regional en el mercado global. Los datos más recientes de firmas líderes
en investigación revelan brechas críticas:

En el ecosistema empresarial latinoamericano, la resiliencia a menudo se confunde
con la capacidad de sobrevivir al caos. Históricamente marcadas por la volatilidad
económica y cambios regulatorios abruptos, muchas organizaciones de la región
han desarrollado una cultura del "bombero corporativo": equipos altamente
capacitados para reaccionar ante las crisis, pero deficientes en la anticipación
estratégica.

Radiografía del Riesgo: 3 Estadísticas que Definen la
Realidad

1. La prevención sigue viéndose como un gasto (Pirani, 2022)
Según el Estudio de Gestión de Riesgos en Latinoamérica, apenas el 43% de las
empresas encuestadas considera importante contar con un área dedicada al
cumplimiento, seguimiento y análisis de riesgos. La mayoría de las
organizaciones aún opera bajo modelos donde la gestión de riesgos es
secundaria o reacciona solo ante requerimientos regulatorios. 
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2. Desalineación de prioridades operativas (IIA, 2025)
El informe Latin America Risk in Focus 2025 del Institute of Internal Auditors
señala que mientras el 75% de las organizaciones clasifica a la ciberseguridad
como su riesgo principal, solo la mitad (50%) incluye la "continuidad del
negocio" como una de sus prioridades estratégicas, dejando una enorme
vulnerabilidad expuesta en la cadena de valor. 

3. La paradoja de la resiliencia corporativa (PwC, 2023)
La encuesta Global Crisis and Resilience Survey revela que, a nivel global, el
86% de las organizaciones planea invertir en gestión de crisis. Sin embargo,
solo el 33% de los líderes se siente verdaderamente seguro de sus
capacidades actuales para navegar disrupciones, destacando que en la región
la fragmentación de los planes de contingencia agrava esta inseguridad. 

El Impacto en las Estrategias Comerciales B2B
Operar en "modo supervivencia" tiene repercusiones directas y profundas en el modelo de
negocio B2B, donde los ciclos de ventas son largos y la fidelización depende de la
estabilidad:

• Erosión de la Confianza del Cliente: En el sector B2B, un socio comercial no solo
adquiere un servicio, adquiere estabilidad para su propia operación. Si una empresa
reacciona tarde a una disrupción (caídas de plataforma, brechas de datos, fallas
logísticas), la credibilidad se fractura, facilitando la fuga de cuentas clave hacia
competidores con mayor previsibilidad.

• Costos Operativos Disparados: Apagar un incendio corporativo siempre será
drásticamente más costoso que instalar un "detector de humo". Las empresas reactivas
enfrentan sobrecostos por asesorías de emergencia, detención de producción y horas extra
no planificadas, drenando el capital destinado a la inversión tecnológica y expansión.

• Estancamiento de la Innovación: Cuando los equipos directivos invierten gran parte de
su ancho de banda gestionando urgencias, la innovación se pausa. Esto crea un "costo de
oportunidad" donde la empresa pierde agilidad competitiva para lanzar nuevos productos o
captar nuevas cuotas de mercado.
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Evolucionando el Mindset Corporativo

 Parapasar de unenfoque reactivoauno preventivo, las empresas deben adoptar
prácticas estructuradas:

• Mapeo Predictivo de Riesgos (Risk Analytics): Integrar análisis de datos para
modelar escenarios adversos antes de que el impacto sea inminente.

• Cultura de Resiliencia Integrada: La gestión de riesgos no debe ser un silo de
auditoría, sino un KPI presente en todas las áreas de la compañía.

• Planes de Continuidad Validados: Desarrollar marcos de continuidad de negocio
(BCP) que garanticen operaciones viables bajo estrés comercial, tecnológico o
financiero.

En conclusión, la competitividad a largo plazo en América Latina ya no puede depender de la
improvisación heroica ante la adversidad. Prevenir crisis corporativas dejó de ser un gasto
burocrático para convertirse en el núcleo de la estrategia comercial moderna y una propuesta
de valor indiscutible para retener a clientes exigentes.

Elaborado por Dogma Systems — Potenciando estrategias comerciales a través de información y
tecnología.

Recurso Gratuito para la Comunidad Profesional (Website & LinkedIn)
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