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impulso exterior
Cataluia

MEX es la primeray mas im-

portante feria de negocio

internacional y comercio

exterior que se celebra en

Espana. Anualmente ha ce-

lebrado 18 ediciones en J ok g .
Madrid, 7 en Andalucia, 6 en Cata- ——IMPUISC eXferoras
luna, 5 en la Comunidad Valen- : d &=
ciana, 4 en Castilla-La Manchay 2
en Asturias.

Inaugurada en 2003, IMEX trabaja para mejorar la competi-
tividad de las pymes a través de una oferta eficaz e innova-
dora de los productos y servicios necesarios para impulsar
la internacionalizacién de nuestras empresas. Su atractivo
reside en que ofrece a su visitante la busqueda de la mejora
de la productividad del negocio en los mercados interna-
cionales. En IMEX la internacionalizacién se entiende como
la optimizacion de las inversiones, las compras y las ventas
en los nuevos escenarios del mercado global.

Durante estos 18 anos se han celebrado 42 ferias en las que
han colaborado las principales administraciones, entidades
financieras y empresas dedicadas directa o indirectamente
al negocio exterior.






impulso exterior
Cataluia

2018

2016

2015

2014

2013

2012

14y 15 de JUNIO de 2018
Tinglado 1 del Puerto de Tarragona

19y 20 de OCTUBRE de 2016
World Trade Center Barcelona - Moll de Barcelona s/n - Barcelona

21y 22 de OCTUBRE de 2015
World Trade Center Barcelona - Moll de Barcelona s/n - Barcelona

22y 23 de OCTUBRE de 2014
World Trade Center Barcelona - Moll de Barcelona s/n - Barcelona

2y 3 de OCTUBRE de 2013
Hotel Rey Juan Carlos | - Av. Diagonal, 661-671 - Barcelona

24y 25 de OCTUBRE de 2012
El Palace - Gran Via de les Corts Catalenes, 668 - Barcelona

29 - 37

63 - 104

105 - 142

143 - 192
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Impulso exterior
Tarragonad

La mayor Feria de Negocio Internacional
Productos y Servicios para mejorar la competitividad de la Pyme

VI Edicién

14y 15 de JUNIO de 2018

TARRAGONA
Tinglado 1 del Puerto de Tarragona

Tarragona
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a feria IMEX-Tarragona cerré sus puertas des-
pués de casi dos dias de intensa actividad en

Tarragona despunta como una de las provincias mas
importante en cuanto a exportaciones, no solo a nivel

3 el Tinglado 1 del Puerto de Tarragona, donde catalan, sino también estatal.
i se concentraron todos los agentes del sector El evento suscito gran interés, especialmente por las 5-
exterior para favorecer la internacionalizacion empresas del sector servicios. Los asistentes a la feria
de las pymes de la region. fueron, en su mayoria, empresarios con un claro compro-
Esta ha sido la sexta edicion de IMEX realizada en Cata- miso con la internacionalizacion que quisieron aprove- e
lunay la primera en Tarragona que, orgar)izada por la char la oportunidad que brinda la Feria IMEX para aseso- |
revista de negocio internacional Moneda Unica y por la rarse en materia comercial, fiscal, logistica o juridica en |

Camara de Comercio de Tarragona, ha superado sus
expectativas. Durante estas dos jornadas pasaron por la
feria 479 profesionales interesados en hacer negocios
nivel internacional y realizaron 311 reuniones con repre-
sentantes de 33 paises.

El Puerto de Tarragona, Iberia y el Ayuntamiento de
Tarragona fueron los patrocinadores principales del
evento, que ademas conté con numerosos colaborado-
res tanto publicos como privados.

su salto al exterior.
Los asistentes a la feria también pudieron visitar la zona
de exposicion y asistir a las conferencias y mesas redon-
das impartidas por mas de 50 ponentes especialistas del
sector. Dadas las grandes oportunidades que ofrece el
mercado africano y que la industria agroalimentaria es
uno de los principales activos del Puerto de Tarragona,
estas dos tematicas fueron el foco principal en el progra-
ma de esta primera edicion de la feria IMEX en Tarragona.

¢ TR T
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TA RRAGONA

ePurl de Tarragon

rola L

ndreu; presidente del Puerto de Tarragona y Franesc Roca, Regi-

>ED}
elonn g Uezaully Sostenlble déefAyuntamiento de Tarragona.

Presencia de principales instituciones
en la inauguracion de IMEX-Tarragona

aime Ussia, presidente de
IMEX, agradeci6 a los pre-
sentes su asistencia, y de
modo muy especial a la Ca-
mara de Comercio de Ta-
rragona, por la coorganiza-
cion de la 62 edicion de IMPULS EX-
TERIOR, y al Puerto de Tarragona y
a IBERIA por su patrocinio principal.
Por su parte, Laura Roigé, Presi-
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denta de la Camara de Comerio de
Tarragona, se refirié a que la pro-
yeccién internacional de Tarragona
es posible gracias al trabajo de la
Camara junto con el resto de admi-
nistraciones publicas y otras -como
ocurre en la celebracion de la Feria
IMEX-Tarragona- con las que cola-
boran de manera estrecha para
conseguir ese objetivo. En su dis-

curso, la Presidenta hizo hincapié
en la importancia que tiene haber
colaborado en la organizacion de
IMEX, la feria mas importante en
Espana de internacionalizacién, en
la ciudad de Tarragona. Acabd
agradeciendo el apoyo del Puerto
de Tarragona y del resto de entida-
des colaboradoras y animé a los
empresarios asistentes a aprove-



char las numerosas acciones pro-
gramadas en la feria para ellos.

El Presidente del Puerto, Josep An-
dreu, dijo que el Puerto de Tarrago-
na atendié de buen grado la peti-
cién de colaboracion en IMEX para
poder desarrollar esta feria en Ta-
rragona y que cualquier propuesta
realizada por parte de la Cambra de
Tarragona o de IMEX que suponga,
como es el caso, la contribucion en
un evento de esta naturaleza (la in-
ternacionalizacion de empresas), el
Puerto esta encantado de poder ha-
cerlo. El Presidente del Puerto hizo
un concreto apunte sobre lo que el
Puerto de Tarragona hace posible

dente de IMEX.

para la internacionalizacion de las
empresas (importacion pero tam-
bién exportacion) y terminé dicien-
do que el desarrollo de IMEX-Tarra-
gona en nuestras instalaciones, re-
firiéndose al Tinglado en el que se
desarrollé la actividad de la Feria,
es para nosotros una satisfaccion.
“Nunca habia visto tanta gente aqui
reunida, en este espacio, y espero
que los mas de 300 profesionales
gque se espera que asistan a estas
dos jornadas encuentren aqui las
claves para su crecimiento empre-
sarial”.

Fransesc Roca, concejal de Educa-
cion, Empleo y Desarrollo Local del

Jaime Ussia Muhoz-Seca, Presi-

Josep Andreu i Figueras, Presi-
dente del Puerto de Tarragona.

Laura Roigé i Pons, Presidenta
de la Camara de Tarragona.

Francesc Roca Rosell, Regidor
de Educacion, Ocupacion y Des-
arrollo del Ayto. de Tarragona.

Ayuntamiento de Tarragona, excusé
la presencia de Josep Félix Balleste-
ros, Alcalde de la ciudad, ya que sus
obligaciones en la organizacion de
los Juegos del Mediterraneo imposi-
bilitaron su presencia en el acto de
inauguracion de IMEX. Roca subra-
y6 la colaboracion entre los diferen-
tes organizaciones como Camara,
Puerto de Tarragona y otras, para
crear el mejor clima a la hora de po-
sibilitar la retencién de talento en
Tarragona, ciudad en la cual se dan
los factores necesarios para elloy
que tiene un enorme potencial en
los sectores industrial, de servicios,
logistico, etc.
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Camara de Comercio de Tarragona.
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Iberia on Business.
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Venodes
Intemacins

International Team Consulting. Prodeca.

Apport.
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Cambra Oficial de Comerg BUSSI N ES FORUM

Inddstria i Navegacio de Tortosa Bissau-Republica de Guinea Bissau

U S

Del 30 de Octubre al 3 de Noviembre de 2018

Inscripciones:
www.cambratortosa.com
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6erador Econdmico Autorizado
(OEA), la nueva logistica

| Operador Econdémico
Autorizado (OEA) es una
certificacion que acredita
al agente de la cadena de
suministro que lo posea
como un operador econoé-
mico de confianza frente a las autori-
dades aduanerasy al resto de eslabo-
nes de la cadena de suministro con los
que pudiera trabajar.
Esta figura nacié6 a raiz de la necesi-
dad de aumentar el control, seguri-
dad y proteccién aduanera ya hace
casi 17 anos y dota de fiabilidad en
las operaciones comerciales y logisti-
cas internacionales. En cuanto al pro-
ceso de obtencién de esta certifica-
cion, que es relativamente sencillo,
requiere de una superacion final que
no todos los solicitantes consiguen
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superar, siendo diferentes los requisi-
tos en funcion del tipo de agente de la
cadena de suministro que solicite la
acreditacion, no siendo igual, por
ejemplo, los requisitos para un fabri-
cante, como para un transportista, al-
macenista o agente de aduanas.

Jordi Solé, Jefe de la Unidad Regjonal
de Inspeccién de Aduanas e Impues-
tos Especiales, moderé esta mesa re-
donda e intervino para definir el pro-
ceso seguido en aduana y la impor-
tancia de esta figura.

Le acompanaron como ponentes la
directora comercial del Puerto de Ta-
rragona, Genoveva Climent; el presi-
dente de Arola, Alejandro Arola; el jefe
de compras y logistica de Idiada, Lluis
Ferré; y la responsable de aduanas de
Dow Chemical, Maria Flores.

Los ponentes coincidieron en valorar
positivamente las ventajas que pro-
porciona la figura del OEA para la con-
tribucion al desarrollo del negocio in-
ternacional.

No siendo una novedad la figura del
OEA, esta acreditacion esta recono-
cida en todos los estados de la UE y
también en paises con acuerdos de
reconocimiento mutuo, permitiendo
la simplificaciéon burocratica en la
normativa aduanera y tener menos
controles en relacion a la inspeccion
y seguridad aduanera. Convertirse
en OEA es adelantarse al futuro ya
que la OMA (Organizaciéon Mundial
de Aduanas) y la OMC (Organizacion
Mundial de Comercio) quieren exten-
der esta acreditacion a todos sus pa-
ises socios.
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crecimiento del sector agroalimentario

e expusieron las nume-
rosas herramientas de
las que dispone uno de
los sectores mas dina-
micos de la economia
en la provincia de Tarra-
gona, el agroalimentario, para conse-
guir el éxito en mercados internacio-
nales.
El economista Juan Royo fue el en-
cargado de moderar la mesa en la
que se puso de manifiesto que en un
contexto de constante cambio el sec-
tor agroalimentario se enfrenta a nu-
merosos retos. Al reto de alimentar a
una poblacion creciente de forma
sostenible, se une la preocupacion
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por la seguridad y calidad de los ali-
mentos, sin olvidar las exigencias de
un entorno muy competitivo que exi-
ge un esfuerzo constante en innova-
cion de ingredientes y productos.
Sergi Estragués, Food Servie Director
Europe en la compania Griffith Fo-
ods, coincidié con el resto de ponen-
tes en que el desarrollo tecnolégico
es clave para afrontar con éxito estos
desafios de futuro, y que las tecnolo-
gias estan marcando tendencia y arti-
culando la evolucién del sector agroa-
limentario de cara al futuro.

I+D+i en Seguridad Alimentaria; la In-
dustria 4.0 para la conectividad de
toda la cadena de valor; la competiti-

vidad a través de la sostenibilidad,
las tecnologias que lo estan haciendo
posible, fueron cuestiones tratadas
al igual que las senaladas por parte
de David Abellan, gerente de Empre-
sas de BCC-Grupo Cajamar, sobre el
importante papel que puede jugar
una entidad financiera de referencia
en el sector, como es Cajamar. David
Giménez, por su parte, expuso la im-
portancia en el aseguramiento en las
transiciones econémicas, el seguro
de cobro y la deteccién de nuevos po-
sibles buenos clientes como estrate-
gia de crecimiento, lo que puede en-
contrarse cada vez mas con el co-
rrecto uso de las nuevas tecnologias.
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Africa, un continente de oportunidades

a mesa redonda de Africa
fue la mas concurrida en
cuanto al numero de
ponentes. Y es que la expe-
riencia con la que cuenta la
Cambra de Tarragona, coor-
ganizador de la Feria IMEX-Tarragona,
es muy amplia después del trabajo
desempenado en numerosos paises
africanos desde hace casi tres déca-
das.
En la mesa, en la que se puso de ma-
nifiesto que ninguna oportunidad co-
mercial con buenos beneficios esta
exenta de esfuerzos y riesgos, ade-
mas de la intervencion inicial de Ro-
berto Barros, director de internaciona-
lizacion de Cambra Tarragona que
también moder6 de la mesa, se suce-
dieron las de otros seis ponentes: Su-
sana Barquin, subdirectora de expor-
taciones agroalimentarias del Depar-
tamento de Agricultura, Pesa y Ali-
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Roberto Barros, Director de Internacional de
la Camara de Comercio de Tarragona.

mentacion de la Generalitat; Nuria
Juan, coordinadora Africa Subsaharia-
na e India en ACCIO; Manuel Monta-
no, Director general de AFEPASA; Joan
Masferrer, CEO de Kompass of the

World; José Arenas, Managing Partner
en EforE; e Ignacio Montagud, Direc-
tor de PATENT-O.

Barros hizo una introduccién sobre
c6mo hacer negocios en Africa, donde
los margenes son mas altos que en
otras regiones del mundo. Senal6 que
todavia algunos paises estan poco co-
pados y en algunos de ellos existen
una perspectivas de crecimiento muy
elevadas, exponencial, por la incorpo-
racion de la poblaciéon actual al mer-
cado de consumo y por el crecimiento
demografico esperado.

Durante las intervenciones se conta-
ron numerosas experiencias sobre
Africa, continente alin desconocido
para la mayoria de las pymes, y tam-
bién se hizo referencia a como poder
identificar las oportunidades de nego-
cio reales y las posibilidades que tie-
ne una pequena empresa para posi-
cionarse en algunos paises de Africa.
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“Los mejores socios en su
acompanamiento internacional”

I segundo dia de la Feria,
poco antes de que finali-
zara, tuvo lugar una pre-
sentacién tanto de ACCIO
como de las cuatro Cama-
ras de la provincia de
Tarragona en la que se expuso por
parte de cada una de estas entidades
las acciones que desempenan para
favorecer la internacionalizacién
empresarial.
Tras la presentacion e intervencion de
Daniel Martin, director gerente de la
Cambra de Tarragona, en la que expu-

S0 entre otras cosas como solventar
las barreras que impiden la interna-
cionalizacion, intervino la delegada de
ACCIO en Tarragona, Ménica Boquera,
para profundizar en los conceptos ex-
puestos.

Cerraron con sus respectivos turnos
de intervenciones el resto de repre-
sentantes camerales: Anna Comi,
Responsable del Departamento de
Comerio Exterior y Turismo de la de
Reus; Xavier Mompel, director de In-
ternacionalizacion de la de Tortosa y
Sergi Mestres, director de Internacio-

nalizacion de la de Valls. Todos ellos
trataron desde su realidad territorial,
los servicios y acciones dirigidas a las
empresas para que sean capaces de
expandirse en el exterior.

En “Los mejores socios en su acompa-
namiento internacional”, que fue el ti-
tulo de la mesa, también se expreso
un mensaje directo a empresas de to-
dos los sectores empresariales y sobre
los que tanto las Camaras como ACCIO
desempenan su trabajo: sector agroali-
mentario, las Denominaciones de Ori-
gen, el sector industrial y de servicios.

MONEDA UNICA JULIO-AGOSTO 2018 45



TA RRAGONA

IMEXTarragona ofrecio a sus
= Visitantes la posibilidad de
reunirse con expertos de 33 palses

5
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n total de 311 reuniones con los represen- Bulgaria, Burkina Faso, Chile, China, Costa de Marfil,

tantes de los 33 paises presentes se suce- Replblica Dominicana, Emiratos Arabes Unidos, Esta-

dieron en las dos jornadas de la Feria. La dos Unidos, Etiopia, Finlandia, Francia, Ghana, Guinea

mayoria de las consultas se centraron en Bissau, Guinea Ecuatorial, Hong Kong, Japén, Kazajs-

encontrar respuesta a como llevar los pro- tan, Lituania, Madagascar, Marruecos, Mauricio, Méxi-
ductos de las empresas a los merados exteriores. co, Nigeria, Rumania, Rusia, Senegal, Singapur, Suecia,
Los paises presentes en esta ocasion fueron: Alemania, Urania, Uganda, Uzbekistan y Zambia.

itk

Peter Moser, Camara de Comercio Alemana para Espana. International Team Consulting. Alemania y Francia.
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Camara de Comercio de Tarragona. Burkina Faso, Costa de Marfil, Etio-
pia, Ghana, Madagascar, Mauricio, Nigeria, Senegal, Uganda y Zambia.

Tomé-s Pablo, Wolf y Pablo Consultores. Quabbala Abogados y Economistas. China, Hong Kong y Singapur.

Desde el area de Valls (Tarragona), exportamos a todo el mundo una gran variedad de productos industriales
y agropecuarios, de diversas calidades.

La comarca de Valls se encuentra en el interior del eje de las mas importantes autopistas del pais: Barcelona —
Tarragona — Valencia; Barcelona — Valls — Lleida — Zaragoza — Madrid, al lado del puerto de Tarragona, del aero-
puerto de Reus y de la estaciéon AVE Camp de Tarragona.

Nuestra comarca tiene un sector productivo muy diversificado, a destacar productos como articulos de menaje
para el hogar, accesorios para el automdavil, maquinaria industrial, puertas automaticas, fundiciones artisticas,
madera, piel y curtidos, papel doméstico, cartdn y sus derivados, aislantes para la construccidn, editoriales,
cosméticos, piezas de plastico, aridos, alimentacién humana y animal, vinos y aceite.

Area de Valls, tradicién industrial y exportadora
* 64 Firagost “Feria Exposicidon del Campo Catalan (31 de lulio, 1 de Agosto)

¢ Gran Fiesta de la Calg¢otada a Valls (ultimo domingo de Enero - 27 de Enero
2019; temporada de calgots de Noviembre a Abril).

Camara de Comercio e Industria de Valls
Jacint Verdaguer 1 2n Cambra de Comerg

43800 Valls (Tarragona)
Tel: 977600909 Fax: 977606456 e\Valls
www.cambravalls.com valls@cambravalls.com




ESDOM GLOBAL. Reliblica Dominicana, Ka_zajstén y Uzbekist-én.

Islam Gamil, Consulado General de E;niratos Arabes en Barcelona.

Camara de Comercio de Tortosa. Guiena Bissau, Guinea Ecuatorial
y Marruecos.

Rusbaltika. Finlandia, Lituania, R_usia, Suecia y Ucrania

L

Pedro Cordero Jetro (Japan External Trade Organization).

Manuel Carlos Pérez Ferreiro, ANIERM Asociacion Naclonal de
Importadores y Exportadores de la Republica Mexicana.
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Bogdan Badescu, Consulado general de Rumania en Barcelona.
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BROKER DE SEGUROS DE CREDITO

PROTEGEMOS Y VIGILAMOS SU
NEGOCIO CONTRA IMPAGADOS

-

MAS CRECIMIENTO

LE AYUDAMOS A CRECER CON
SEGURIDAD Y A AUMENTAR SUS VENTAS
INTERNACIONALES ASEGURADAS

=

MAS RENTABILIDAD

OPTIMIZAMOS SU P(')LIZA'
GARANTIZANDO REDUCCION DE COSTES
Y CON LAS MEJORES COBERTURAS

EL LiQER EXPERTO EN ,
SEGURO DE CREDITO A LA EXPORTACION
CON 25 ANOS DE EXPERIENCIA



demas de las cuatro
mesas redondas que se
programaron en las dos
jornadas de IMEX Tarra-
gona los dias 14y 15 de
junio, en los stands de
los principales colaboradores de la Feria
se impartieron breves conferencias.
La compania Arola programé sobre el

t:

.
T

Stand de Protego.
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40 conferencias
[~ ..

seguro de la mercancia y las exporta-
ciones. Protego, sobre la gestion del
seguro de crédito y la inteligencia en la
gestion de los riesgos. Por su parte,
Quabbala, lo hizo sobre temas de inte-
rés en los merados aleman, japonés,
chino, estadounidense y britanico, pro-
fundizando también en cuestiones re-
lativas a la fiscalidad, constitucion de
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sociedades, fusiones y adquisiciones.
Bankinter, ademas de exponer la eli-
minacion de riesgos de cambio e ins-
trumentos financieros para la interna-
cionalizacion, también ofrecié claves
para hacer negocios en paises como
Alemania, Reino Unido, Japon, Chile,
Emiratos Arabes Unidos, Estados Uni-
dos y México.
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Stand de la Camara de Tarragona, donde se impartieron conferencias y atendieron numerosas reuniones.
OO0 P d I Generalitat de Catalunya www.prodeca.cat
AR ro e c a Departament d’Agricultura, . P
Promotora d’Exportacions Agroalimentaries I\ J Ramaderia, Pesca i Alimentacié WWW. bu Si nQSSfOI'U m. Cat

making
#catalanfood

* Participacion en ferias internacionales.

° Eventos sectoriales para crear negocio entre empresas
agroalimentarias e importadores. Business Forums.

* Conocimiento, formacion, estrategia y recursos para
la internacionalizacion.

especializadas en el sector agroalimentario.
* Promocion internacional de los productos y ‘ ‘ ‘ ‘
gastronomia catalana #CatalanFood.

* Actuaciones para la competitividad local.

° Iniciativas comerciales y promocionales




Stand de Arola.

Stand de Quabbala.
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EMIRATOS ARABES UNIDOS
TEERAA CoF
OPORTUNIBADES

# Consultoria en formulaciones y procesos.

« Asesoria en ingenieria mecdnica aplicada al proceso productivo:
Enfriamiento Vacuun Cooling - Robdlica - Fackaging

¢ Nuavas tecnologias allmentarias:
Materias primas - Eficiencio energética - Efiqueta limpia

# Diseno y construccién de planta llave en mano.
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Impulso exterior
Cataluna

La mayor Feria de Negocio Internacional
Productos y Servicios para mejorar la competitividad de la Pyme

V Edicién

19 y 20 4de OCTUBRE de 2016
BARCELONA

World Trade Center Bercelona - Moll de Barcelona, s/n Edifici Est

Barcelona




ESPECIAL IME _-.

IMPULS EXTERIOR-Barce
" mas profesionalizada con

La feria de negocio exterior de referencia se consolida en su quinta edicion en
Barcelona con un publico mas especializado en el sector exterior que nunca.
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a profesionalizacion y la espe-
cializacion de los visitantes
han caracterizado la quinta
edicion de IMPULS EXTE-
RIOR-Barcelona, que cerrd
sus puertas el pasado 20 de octubre.
Una jornada y media de intensa acti-
vidad en la que se han concentrado
charlas, conferencias y encuentros
sobre los aspectos mas interesantes
de la actualidad del sector exterior,
ademas del catalogo mas completo
de productos y servicios para la inter-
nacionalizacién.
IMPULS EXTERIOR-BARCELONA ha
celebrado 423 entrevistas con exper-
tos de 35 paises en las que se ha
puesto de manifiesto el mas que evi-
dente interés que existe en Cataluna
por el negocio internacional. Las
pymes catalanas acuden con cada
vez mas conocimientos, y por tanto,
con dudas y consultas mas especifi-
cas para los expertos juridicos, co-

lona cemno su e_di_ci()n
mas de 500 visitantes

merciales y diplomaticos a IMPULS
EXTERIOR-BARCELONA, muestra de
que el sector exterior catalan es ca-
da vez mas dinamico.

Instituciones como ACCIO, ICEX Espa-
fa Exportacion e Inversiones y CESCE
han estado presentes en IMPULS EX-
TERIOR-BARCELONA, que ha contado
con Santander como principal patro-
cinador. Ademas se han celebrado
20 charlas y conferencias sobre te-
mas tan interesantes como las razo-
nes para elegir DAFZA para entrar al
mercado de Emiratos Arabes Unidos,
charla que ademas ha contado con la
presencia del Consul Honorario de
los EAU en Barcelona, el manejo de
los servicios de informacién de ICEX
Espafna Exportacién e Inversiones; el
mercado vietnamita de inversion, la
mejor manera de hacer negocios en
China y Asia Pacifico o la situacion de
las empresas espanolas en el Reino
Unido tras el brexit.

La sala Agora del Wold Trade Center de Barcelona albergé la 5% edicion de IMPULS EXTE-
RIOR-Barcelona los dias 19 y 20 de octubre.
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El organismo de promocion exterior ACCIO, dependiente de la Generalitat Catalana, tuvo su stand en el que algunos técnicos de esta enti-
dad despacharon las consultas que se habian concertado previamente desde el aplicativo de la pagina web de IMEX.

a zona de exposicion de IM-

PULS EXTERIOR-Barcelona

ocupd los cerca de 800 m?

de la sala Agora del World

Trade Centre de Barcelona.
Ademas, se dispuso de una sala de
conferencias donde se impartieron
veinte.

|
\
;‘4‘ o

™ N

oo

i

o

Los visitantes profesionales que vi-
sitaron la feria pudieron entrevis-
tarse con los principales organis-
mos de promocidon exterior, como
el ICEX o ACCIO.

La presencia financiera estuvo com-
puesta por Banco Santander, princi-
pal patrocinador de la Feria y Bankin-

el L
ot .

ter. Ambas entidades programaron in-
teresantes conferencias informativas
de negocio internacional y sobre mer-
cados de potencial interés para las
empresas catalanas, y también resol-
vieron dudas sobre la financiacién in-
ternacional a los numerosos empre-
sarios que visitaron la feria.

Banco Santander, principal patrocinador de IMPULS EXTERIOR-Barcelona, ofrecio un exclusivo coctel a sus invitados en el Cubo de Cristal

del Hotel Gran Marina.
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Banco Santander ofrecio un interesante programa de conferencias en su stand. Ademas, el banco atendié consultas especificas sobre
financiacion internacional.

ICEX y CESCE estuvieron presentes en la 5% edicion de IMPULS EXTERIOR-Barcelona.
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Bankinter ofrecio un coctel a sus clientes en su stand el primer dia de la feria. Ademas, tuvo mucha actividad en el stand donde se progra-
maron las conferencias del ciclo "El puente para la Internacionalizacion".
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La compaiiia Chlamore ofrece una innovadora propuesta de consul-
toria, diseio, implantacion y gestion de proyectos formativos.
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20 conferencias de Negocio Intemacional

-
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Arriba, conferencia impartida en sala por ICEX Espaia Exportacion e
Inversiones. A la izquierda el stand de Bankinter en el transcurso de
una de sus conferencias. Abajo, el Consul General de Emiratos Ara-
bes Unidos presidiendo la conferencia “¢Por qué elegir DAFZA para
entrar al mercado de EAU?”
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Representantes de 35 paises realizaron
423 reuniones con empresarios

MEX se caracteriza por ofrecer la
posibilidad de que sus visitantes
se entrevisten con los represen-
tantes comerciales de las ofici-
nas comerciales, embajadas, ca-
maras de comercio bilaterales y em-
presas consultoras especializadas.
Durante la jornada y media que durd

Banco Nacional de Guinea Ecuatorial.
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el encuentro se mantuvieron 423 reu-
niones entre empresarios y estos re-
presentantes comerciales de los pai-
ses presentes, que en esta ocasion
estaban compuestos por: Albania,
Alemania, Angola, Argelia, Bosnia y
Herzegovina, Brasil, Bulgaria, Chile,
China, Colombia, Cuba, Ecuador, Emi-

A

atazian -

ratos Arabes Unidos, EE.UU., Filipinas,
Ghana, Guinea Ecuatorial, Hong
Kong, Hungria, India, Japdén, Kazajs-
tan, México, Mozambique, Nigeria,
Per(, Polonia, Reino Unido, Replblica
Checa, Republica Dominicana, Ruma-
nia, Singapur, Sudafrica, Uzbekistan y
Vietnam.

I

ESTADOS
ID0S

Camara de Comercio de EEUU en Espaia.



Job Servicios, consultoria especializada en Guinea Ecuatorial.

[I::-Lturu.'._ una oportunided

REPUBLICA
CHECA

:

Camara de Comercio Hispano-Checa.

PERU

-

Feliu N&I atendio la demanda de entrevistas sobre Pérlj. La Consul General de Cuba en Barcelona, en su stand.
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A las empresas catalanas les interesa, y cada vez mas,
el comercio exterior. Asi ha quedado patente en esta
nueva edicion de IMPULS EXTERIOR - Barcelona, la
mayor feria de negocio internacional, que, en dos dias,
ha recibido a mas de 1.000 visitantes interesados en
conocer un poco mas sobre este sector.

Inaugurada por Juan Canals, Presidente de la Comision
Internacional de Foment del Treball Nacional; la
Gerente de Inversion Extranjera de ACCIO - Catalonia
Trade & Investment , Trinidad Bofarull; Luis Herrero,
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Director Territorial de Cataluna y Subdirector General
de Banco Santander y Jaime Ussia, Presidente de
IMEX, esta edicion se ha caracterizado por un
completo programa compuesto por 42 conferencias y
mesas redondas en las que se han tratado los
aspectos mas interesantes del negocio internacional.
Mercados como Chile, Vietnam, Asia, Rusia y
conceptos prioritarios como la financiaciéony la
logistica internacional fueron algunos de los asuntos
tratados.
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Cabe destacar que en el marco de la feria se celebr6 el entre expositores y visitantes, destacando las 496

“Ciclo de Conferencias de Internacionalizacién entrevistas y consultas que se han realizado con los
Santander - DHL - IMPULS 2015”, un ciclo de consejeros comerciales de los 41 paises presentes en
conferencias tnico promovido por IMPULS EXTERIOR - esta edicion de la feria.

Barcelona, Banco Santander y DHL con un panel de 11 Todo un acontecimiento empresarial que ha estado
ponencias impartidas de manera consecutiva que han apoyado por las principales instituciones, como ACCIO
tenido lugar durante las dos jornadas de la Feria en la y Foment del Treball Nacional; Banco de Santander y
Sala Ciclo, donde se han tratado los temas que una pyme DHL Express; y con la colaboraciéon de AMEC, CESCE,
tiene que conocer para tener éxito en su salida al exterior. Club de Exportadores e inversores, e ICEX Exportacion

Han sido mas de 3.500 las entrevistas realizadas e Inversiones, entre otros
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aime Ussia abrio la jornada
inaugural agradeciendo a los
asistentes su presencia. Indi-
c6 que desde IMEX “nos sen-
timos muy satisfechos por
ver que la formula que crea-
mos hace anos, donde aunamos fe-
ria con zona de exposicién, conferen-
cias y paises, resulta exitosa, a tenor
de la respuesta obtenida en la con-
vocatoria, que este ano ha superado
en un 30% al de la pasada edicion”.
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Ussia agradeci6 también a sus com-
paneros de mesa su presencia en la
sesion inaugural y deseé que las dos
jornadas que dura la feria sean pro-
vechosas para que los empresarios
de Cataluna puedan encontrar res-
puesta a alguna de las cuestiones
que se les plantean a la hora salir al
exterior.

Luis Herrero, Director Territorial de
Cataluna y Subdirector General de
Banco Santander, se mostro6 satisfe-

cho desde el Banco Santander por
apoyar un ano mas la feria en Cata-
luia, cuyos objetivos, dijo, estan ali-
neados plenamente con los del ban-
co. Dijo que el Santander participa
en el negocio internacional desde
hace mas de 158 afos, por lo que
no podria entenderse la entidad sin
su desarrollo internacional y que el
Santander es el mayor banco de la
Eurozona y el mayor banco comercial
del mundo, con cerca de 13.000 ofi-
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cinas y sucursales, primer banco es-
panol en implantacién internacional,
lo que le permite ofrecer servicios in-
ternacionales complementados por
los programas de apoyo al servicio
exterior de sus clientes. Cit6 el Plan
Exporta; el International Desk; San-
tander Passport, para facilitar la im-
plantacién en otras geografias y el
Santander Advance, realizando una
breve descripcion de cada uno de
ellos y de las aplicaciones que pue-

Luis Herrero, Director Territorial de Cataluiia
y Subdirector General de Banco Santander.

Trinidad Bofarull, Gerente de Inversién
Extranjera de ACCIO - Catalonia Trade &
Investment.

den encontrar las compaifias en su
desarrollo internacional.

Trinidad Bofarull, Gerente de Inver-
sién Extranjera de ACCIO - Catalonia
Trade & Investment, intervino dicien-
do que “para el gobierno de Catalun-
ya la internacionalizacion de las em-
presas es clave para nuestras econo-
mias, por lo cual hace 28 anos el Go-
bierno de Catalunya aposté por crear
una Agencia para el Desarrollo de la
Internacionalizacion de las empras

- — i
il A
Juan Canals, Presidente de la Comision Inter-
nacional de Foment del Treball Nacional.

Jaime Ussia Muioz-Seca, presidente de
IMEX.

catalanas”. Bofarull seial6 que las
36 oficinas con las que cuenta la
Agencia repartidas por todo el mun-
do, estan posibilitando que se alcan-
cen cifras record en exportaciones, a
lo que anadio que el 25% de las ex-
portaciones del Estado Espanol co-
rresponden a Catalunya. Concluyé di-
ciendo que hay mas de 3.000 em-
presas catalanas con filiales en el
exterior, con mas de 8.000 estableci-
mientos industriales y comerciales.
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La magistral intervencion del Presidente de la Comisidon Internacional de Foment del
Treball Nacional en IMPULS EXTERIOR - Barcelona 2015, repaso los retos que afrontan
las empresas en su internacionalizacion.

“El sector exportadory los

inversores requieren certidumbre”

gradecer la invitacion de
Moneda Unica y de los or-
ganizadores por invitar a
Foment del Treball Nacio-
nal a participar en la Fe-
ria IMPULS EXTERIOR
(IMEX) y felicitarlos por esta iniciativa
que ya cumple su cuarto ano en Bar-
celonay ya lleva trece organizandose
en Madrid.
El objetivo de Impuls Exterior IMEX
Barcelona 2015 es contribuir a la in-
ternacionalizacion de las empresas
catalanas y al desarrollo, en su con-
junto, del sector exterior catalan.
Es éste un objetivo que compartimos
plenamente, tanto el sector privado
como las instituciones publicas, y que
debe seguir siendo uno de los princi-
pales retos del conjunto de nuestra
sociedad en los proximos anos.
Desde el inicio de la crisis en 2008, el
sector exterior se ha erigido en el prin-
cipal pilar en el que se sustenta el
crecimiento econdémico en Cataluia y
en Espana. Hemos mantenido la cuo-
ta de mercado a nivel mundial y esta-
mos avanzando a cotas impensables
en el nivel exportador.
En efecto, Espana se ha convertido
en los Ultimos afos en uno de los
principales paises exportadores de la
Unién Europea, gracias, sobre todo, al
esfuerzo exportador e inversor que
estan realizando nuestras empresas,
las catalanas y el conjunto de las es-
panolas.
Como Presidente de la Comision Inter-
nacional de Foment del Treball Nacio-
nal, la Confederacion Empresarial de
Cataluna, quiero destacar el enorme
esfuerzo realizado por todas estas
empresas, que ha permitido obtener
records histéricos, ano tras ano, para
nuestras exportaciones, creciendo
por encima de la media de la Unién
Europea.
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Juan Canals, Presidente de la Comision Inter-
nacional de Foment del Treball Nacional.

En el ano 2014, las exportaciones ca-
talanas superaron, por primera vez, los
60.000 millones de euros. Esta cota se
sigue superando mes a mes durante
este ano 2015. De Enero a Julio el acu-
mulado de las exportaciones catalanas
se ha cifrado en 38.000 millones de
euros, con un incremento del 7,2%
Cataluna es la primera Comunidad ex-
portadora del Estado. Nuestras expor-
taciones siguen suponiendo algo mas
de la cuarta parte de las exportaciones
espanolas, concretamente un 25,6%,
con los datos de julio actual.

Al propio tiempo, las empresas expor-
tadoras catalanas suponen una terce-
ra parte de las empresas exportadoras
espanolas.

Y nuestras empresas exportadoras re-
gulares suponen el 35 % de las empre-
sas exportadoras regulares espanolas.
Creo que todos debemos felicitarnos
del éxito de nuestro sector exterior.

Pero también, debemos destacar los
avances significativos obtenidos en la
diversificacion de los mercados de des-
tino de nuestras exportaciones € inver-
siones. Con referencia también a los
datos de julio, las exportaciones al con-
tinente americano han representado
un 10,4% del total exportado y a Asia
un 10,1%, con unos importantes incre-
mentos en ambas zonas respecto a
2014, del 17,3% y del 18% respectiva-
mente.

Al propio tiempo, hemos logrado incre-
mentar el nivel medio del contenido
tecnolégico de nuestras exportaciones.
Y hemos incrementado nuestra base
de empresas exportadoras.

En el ano 2014, exportaron 47.586
empresas catalanas. En el periodo
enero-julio del presente ano, ya son
36.133 las empresas catalanas expor-
tadoras.

Es especialmente importante el dato
relativo a las empresas que exportan
regularmente. Es decir, las empresas
que han exportado en los 4 Gltimos
anos consecutivos.

En el ano 2014, las empresas exporta-
doras regulares catalanas han alcan-
zado la cifra de 15.946, con un incre-
mento del 8,6 % en relacion a 2013,
en el que hubo 14.680 empresas. Este
ano, a mes de julio son 15.536 ya las
empresas exportadoras regulares ca-
talanas. Sin duda, en 2015 volveremos
a batir records histéricos.

A estos datos, debemos adicionar que
3.150 empresas multinacionales cata-
lanas cuentan con 8.346 estableci-
mientos en 131 paises, y que en Cata-
luna se contabilizan filiales de 5.700
multinacionales extranjeras.

A pesar de todo ello, debemos aspirar
a seguir avanzando en los siguientes
ambitos:

- en la mayor diversificacion de nues-
tros mercados;
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- en incrementar el porcentaje de parti-
cipacion de los bienes de mayor conte-
nido tecnoldgico e innovador en el total
de nuestras exportaciones;

- en la ampliacion de nuestra base ex-
portadora y en la consolidacién e incre-
mento de la actividad de nuestras em-
presas exportadoras regulares;

- en el fortalecimiento de nuestra capa-
cidad inversora en el exterior, asi como
también en la capacidad de captacion
de inversion extranjera.

Las Administraciones Publicas y las or-
ganizaciones empresariales debemos
perseverar en nuestros esfuerzos por
apoyar y promover la internacionaliza-

ejemplo, el Corredor Mediterraneo).
Todo ello con el fin de lograr una meta
ambiciosa 40/40, objetivo de que
nuestra exportacion de bienes venga a
representar en el ano 2040 el 40 %
del PIB.

Pero para todo ello, es necesario estar
atentos a los riesgos que pueden afec-
tar a nuestras empresas y alterar el rit-
mo de crecimiento y consolidacién de
nuestra internacionalizacion. Me referi-
ré solo a dos de ellos.

- Debemos de evaluar conveniente-
mente el riesgo que implica un cambio
de escenario en la economia china,
que esta implicando una contraccion

“El crecimiento economico no ha de
ser solo un fenomeno coyuntural, sino

también estructural”

cion de nuestras empresas, para lograr
que esta contribucion positiva del sec-
tor exterior al crecimiento econémico
no sea s6lo un fenémeno coyuntural,
sino que se convierta en estructural, y
sea un elemento basico y definitorio de
un nuevo modelo de crecimiento eco-
némico para nuestro pais.

Para lograr este objetivo es necesario
desplegar un intenso programa de in-
ternacionalizacion de nuestra econo-
mia, que pasa por una accion comer-
cial mas potente, y por el aprovecha-
miento y desarrollo de las oportunida-
des logisticas al alcance de Cataluna,
lo que implica desplegar un programa
de infraestructuras que facilite y poten-
cie las actividades logisticas al servicio
de la exportacion (como seria, por

del ritmo de crecimiento de su econo-
mia, que repercute seriamente en sus
importaciones de materias primas y
nivel de inversién en el exterior. Este
proceso incide negativamente en la
economia y la capacidad importadora
de muchos paises emergentes, que
ven cémo caen de forma sustancial
los precios unitarios de sus exporta-
ciones, el volumen de sus exportacio-
nes, sus ingresos fiscales derivados
de la exportacion y el nivel de inversio-
nes extranjeras, especialmente las de
origen asiatico. Nuestras exportacio-
nes a estos paises pueden sufrir un
serio deterioro.

- Otro elemento de riesgo reside en
nuestro pais, derivado de los cambios
politicos inherentes a los periodos

electorales. No es bueno para nues-
tras empresas que tengamos en un
mismo ano, cuatro procesos electora-
les, que afectan a todas las Administra-
ciones Publicas y que deteriora la pre-
dictibilidad que requieren las empre-
sas y aumenta de forma exponencial la
incertidumbre derivada de las actua-
ciones y decisiones politicas, asi como
de las convulsiones derivadas de cam-
bios politicos de gran calado e imprevi-
sible evolucion.

Es grande el stress que ello produce en
el tejido empresarial productivo y ex-
portador, y es preocupante los movi-
mientos estratégicos que ello compor-
ta en los procesos de inversion y desin-
version extranjera.

El sector exportador y los inversores
requieren certidumbre y predictibili-
dad, y esto es lo que debemos exigir a
nuestra clase politica, en Catalunya y
en Espana. Precisamos seguridad y
continuidad en todos los 6rdenes: le-
gislativo, juridico, fiscal, laboral, me-
dioambiental, etc, para generar rique-
Za, inversiones, exportaciones y crea-
cién de empleo.

Creo que iniciativas recurrentes, va-
lientes y comprometidas con el sector
exterior, como Impuls Exterior IMEX
contribuyen a fomentar los negocios,
las inversiones, la riqueza de nuestro
pais y la creacion y conservacion del
empleo.

Es por ello, por lo que, desde Foment
del Treball Nacional apoyamos y segui-
remos apoyando a la Feria IMEX, con
la que esperamos volver a colaborar
en la edicién del proximo afio 2016,
que estamos convencidos volvera a
ser un gran éxito.
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Amec hace posible que las empresas industriales sean mas competi-
tivas en el exterior.

CESCE'S

e Las reglas
| LB de los negoei
han cambiad

CESCE ofrece las mejores soluciones integrales paré la gestion del Bankinter celebro también en IMPULS su 50 aniversario.
crédito comercial.

48 MONEDA UNICA NOVIEMBRE 2015



Foment del Treball Nacional es la patronal catalana que defiende los
intereses de los empresarios y de la economia catalana.

- 1] .
ACCIO0, agencia de la Generalitat de Catalunya para competitividad de la empresa, estuvo con un stand en el que atendieron numerosas consul-
tas sobre varios mercados, fundamentalmente africanos, y dirigido a los empresarios de todos los sectores de actividad empresarial.
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DHL Express captoé la atencion de los visitantes. La compaiia multinacional dejo patente la ayuda que presta a las empresas para que sean

competitivas en la logistica internacional.

Destinacio:
els principals

BCC - Grupo Cooperativo Cajamar.
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La empresa de transporte maritimo internacional iContainers ofrece
los precios mas competitivos garantizando la calidad del servicio.
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Hubo varios momentos en los que la zona de exposicion se encontra- ICEX Espana Exportacion e Inversiones atendi6 la demanda de todos
ba llena de empresarios que quieren vender en el exterior. los empresarios que ya exportan o quieren comenzar a hacerlo.
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El stand el Banco Santander sirvio para impartir conferencias programadas en la Sala Ciclo. Las 11 conferencias impartidas tuvieron una asis-
tencia de mas de 150 visitantes.
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Financiacion para salir al exterior

a mesa redonda de finan-
ciacion internacional acapa-
ré un alto interés. Estuvo
moderada por Joaquim
Montsant, Director Territo-
rial Este de CESCE, que tras
presentar a los ponentes dio la pala-
bra a Carlos Dalmau, Director de Pro-
ductos de Empresa de Banco Saba-
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dell, quien comenz6 diciendo que ha-
bitualmente empieza los dialogos sin
hablar mucho de productos porque
estos tienen que estar al final de un
camino. Senalé que cuando se habla
de pymes “intentamos que estén bien
ayudadas, apoyadas” y dijo que el
mundo ha ido evolucionando y cam-
biando, que en la actualidad se tiene

una vision del comercio exterior muy
diferente a la de hace algunos anos.
Que hay mucha informacion y que
queda muy dispersa.

Seglin Carlos Dalmau, observando las
necesidades que tienen las empre-
sas, llega el proyecto Exportar para
Crecer, cuyo fundamento es ayudary
acompanar a la pyme para facilitarle
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su salida al exterior, tanto en importa-
cion como en exportacion. Concluyd
lanzando sendas cuestiones a sus
companeros de mesa: si consideran
que los equipos de riesgos de cada
uno de los bancos representados ven
con mejores 0jos a una empresa in-
ternacionalizada que a una empresa
domeéstica, y que si las entidades ban-
carias tienen que acompanar a las
empresas al exterior y de ser asi, de
qué manera.

Pedro Morera, Director de Negocio In-
ternacional en Banco Santander,

apunto6 que el compromiso del banco
con IMEX se remonta a su primera
edicion y que igual que el resto de en-
tidades financieras representadas en
esta jornada se tiene una clara voca-
cion internacional para apoyar la in-
ternacionalizacion de las empresas.
Morera dijo que el principal mensaje
es que desde el banco "estamos
abiertos a otorgar financiacién, que
este es el negocio del banco", desta-
cando que la mora en empresas inter-
nacionalizadas es muchisimo mas ba-
ja que la del resto de las empresas.

José Manuel Galindo, Director Territo-
rial de Cajamar, dijo que las entidades
medianas, como la suya, una caja ru-
ral, una cooperativa de crédito, tienen
su origen en el negocio agroalimenta-
rio. Senal6 que la entidad, con orige-
nes en Murcia, en este momento
cuenta con unas 1.500 oficinas repar-
tidas en toda Espana. “No olvidamos
nuestros origenes, que fueron en la
huerta murciana. Tuvimos que apren-
der con ellos el negocio internacional”,
apunt6 José Manuel Galindo, a lo que
afnadié que nunca habian sido exper-

»
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Carlos Dalmau Llorens, Director de Produc-
tos de Empresa de Banco Sabadell.

[
Pedro Morera de Pelegri, Director de Nego-
cio Internacional en Banco Santander.

'_ » £
José Manuel Galindo, Director Territorial de

Cajamar.
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tos en la materia internacional, aun-
que se fue aprendiendo con estos em-
presarios del sector agroalimentario
creando los productos especificos que
realmente pudieran resultar de ayuda
real para sus clientes. Galindo conti-
nuo diciendo que la internacionaliza-
cién “no es un camino de rosas” y se-
naldé que acompanar a la empresa en
su senda internacional no se restringe
a la creacién de un producto; hay que
especializarse, asesorar, minimizar los
riesgos, y, en definitiva, ser un compa-
fero de viaje. Concluy6 su primera in-
tervencion diciendo que su entidad es-
ta presente en las principales ferias
agroalimentarias en el exterior dando
cobertura a las empresas del sector y
que “sabemos que Espana es un pais
de pymes, aunque espero que con la
salida de la crisis, éstas reactiven el

comercio interno y continlden también
su crecimiento en la internacionaliza-
¢ion, un camino duro pero que al final
puede dar muchas satisfacciones.

Jorge Andreo, Director de Comercio
Internacional en Bankinter, también
coincidi6é en que la mayoria de los ban-
cos cuentan con los mismos produc-
tos, 0 muy similares, y que en la reali-
dad “estamos para encontrar solucion
a los problemas que ustedes tengan”.
Andreo comenté que en este ano la
entidad celebra su 50 aniversario y
que el nombre que tenia la entidad an-
teriormente, Banco Intercontinental y
la actividad de la entidad desde sus
origenes, siempre ha estado centrada
en encontrar un sitio para que las em-
presas puedan interactuar. Bankinter
nacié como un banco para las empre-
sas muy enfocado en el negocio inter-
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nacional y que continla por aquel ca-
mino, dijo Jorge Andreo, a lo que ana-
di6 que en los Ultimos 7 anos la apor-
tacion de las exportaciones al PIB ha
aumentado del 17% al 34%, lo que de-
nota que desde el tejido empresarial
se ha entendido que el mejor camino
a seguir es el de la exportacion, el de
la internacionalizacion.

El directivo de Bankinter senalé que
la exportacién se ha convertido en
una actividad principal para muchas
empresas, que es algo que hacen de
manera constante, de manera soste-
nible y que los bancos necesariamen-
te tienen que estar para aportar la fi-
nanciacion necesaria, pero de un mo-
do competitivo. Finaliz6 diciendo que
la empresa necesita cosas muy distin-
tas en funcion de cual es su grado de
madurez y que la importacién, feno-

S DE ACCION PARA LA INTERNACIONALIZACIGN DE LAS PY

meno que también esta creciendo, no
tiene que estar desatendido.
Joaquim Montsant, Director Territo-
rial Este de CESCE, ademas de mode-
rar la mesa también intervino expli-
cando la razén de ser de CESCE en
una mesa rodeado de entidades fi-
nancieras. “CESCE no lo es, pero te-
nemos herramientas para facilitar la
financiacién, ya sea bancaria o no
bancaria”. Present6 la compaiia ase-
guradora diciendo que “aseguramos
el riesgo de pago de las operaciones
nacionales e internacionales, habien-
do sido capaces, después de una in-
versioén tecnolégica muy importante,
de convertir la deuda de clientes; de
convertir las inversiones en herra-
mientas, construyendo una donde las
entidades financieras se sienten co-
modas para otorgar un anticipo.

Jorge Andreo Ramirez, Director Comercio
Internacional en Bankinter.

Joaquim Montsant Montané, Director Terri-
torial Este de CESCE.

Joaquim Montsant dijo también que
desde CESCE estan siendo capaces
de facilitar la financiacién bancaria
con el control sobre la solvencia de
pago, lo que se viene haciendo desde
hace varios anos.

El moderador de la mesa introdujo al-
gunos asuntos para el debate como si
las entidades financieras son muy exi-
gentes para otorgar financiacion, o si
falta pedagogia.

Tras un interesante debate entre
todos los integrantes de la mesa re-
donda se dio la palabra al publico,
que intervino realizando varias pre-
guntas que tras finalizar la jornada
se continuaron atendiéndose en los
stands que las entidades financie-
ras representadas tenian en la zo-
na de exposicién de IMPULS EXTE-
RIOR - Barcelona.
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Planes de accion para la
intermacionalizacion de las pymes

ras la introduccion reali-
zada por José Terreros,
Director de IMEX, tuvieron
lugar las exposiciones de
las entidades presentes
en esta mesa redonda:
ICEX Espana Exportacion e Inversio-
nes, ACCIO, AMEC y Foment del Tre-
ball Nacional.
Antonio Estévez, Director Territorial
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de Comercio en Cataluna y de ICEX
Espana Exportacion e Inversiones,
tras agradecer la invitacion para
participar en la mesa redonda hizo
una rapida panoramica sobre lo que
hace y ofrece el ICEX para las em-
presas a la hora de afrontar el reto
de la internacionalizacion, reflexio-
nando sobre la importancia que tie-
ne el fenémeno de la internacionali-

zacion para todas las empresas,
que cada vez es mas importante,
"por lo que ha dejado de ser una op-
cion, para convertirse en una reali-
dad". Siendo un reto dificil, ya que
se exigen esfuerzos de inversion y
recursos humanos cualificados, la
internacionalizacién tiene unos cla-
ros beneficios: aumentan las opor-
tunidades de expansion del nego-
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cio, de crecimiento y de ingresos; va
a producir una menor vulnerabilidad
a la hora de enfrentarse a los cam-
bios de la demanda interna, y como
dificultades sefald la falta de me-
dios para constituir una estrategia.

Sobre los mercados emergentes di-
jo que es complicado conseguir una
informacion adecuada y fiable, ade-
mas de que los multiples organis-
mos que impulsan la internacionali-
zacioén se nos exige cumplir grandes
retos. Con respecto a la dificultad
asociada a la disponibilidad de un
capital humano adecuado, dijo que
ahi esta la ayuda del ICEX, lo mismo
que para afrontar otra de las difi-
cultades con las que se encuentran

las empresas, la de consolidar su
presencia en mercados exteriores.
Estévez senal6 que en 2007 Espa-
na era uno de los paises de la
OCDE con mayor desequilibrio ex-
terno y déficit comercial y que la
tasa de cobertura apenas supera-
ba el 60%, siendo hoy mas del
90%, y que se ha pasado de défi-
cit a superavit, avanzando en la di-
reccion correcta. Senald también
como revelador el dato de las em-
presas exportadoras, que en 2010
eran 50.000 y en 2014 llegaron a
150.000 y dijo que desde el ICEX
tratan de aumentar la base de em-
presas exportadoras y que las que
ya lo hacen exporten mas.

Antonio Estévez Marin, Director Territorial
de Comercio en Catalunya e ICEX Espana
Exportacion e Inversiones.

| —

Judit Hidalgo i Rambla, Directora de Interna-
cionalizacion y de Inversiones de ACCIO.

Termin6 describiendo algunos de
los servicios proporcionados por
ICEX fundamentados en el asesora-
miento y formacion, destacando la
importancia que tienen para ello la
red de direccion territoriales y pro-
vinciales y las 98 oficinas comercia-
les repartidas por el mundo. Se cen-
tr6 en senalar el programa ICEX
Next y los servicios de consultoria
internacional y asesoramiento y
apoyo realizados a medida.

Judith Hidalgo i Rambla, Directora
de Internacionalizacion y de inversio-
nes de ACCIO, no quiso incidir en ex-
plicar los servicios que ofrece ACCIO,
ya que en otra jornada dentro de la

feria IMPULS se van a presentar y se- p
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nalé, como idea general, lo que hay
detras del apoyo que ofrece ACCIO a
las empresas catalanas para su in-
ternacionalizacion. Hidalgo i Rambla,
destaco que su objetivo es aumentar
el nimero de empresas catalanas
que salen al exterior y se internacio-
nalizan, no tratando de buscar solo
el aumento en la cifra de ventas, si-
no también la base de empresas que
exportan de manera regular.

“De las 50.000 empresas exportado-
ras solo 16.000 lo hacen de manera
habitual, por lo que queda mucho
camino por recorrer” dijo, a lo que
anadio6 que la internacionalizacion va
asociada al concepto innovaciény a
la tecnologia y que desde ACCIO tam-
bién se ayuda para encontrar la di-
versificacion y la implantacion en
mercados exteriores, lo que hace
que se produzca la consolidacion in-
ternacional. Todos los servicios de
ACCIO cubren las fases indicadas.
ACCIO cuenta con 36 oficinas dis-
tribuidas por el mundo desde las
que se ofrecen servicios muy per-
sonalizados para consolidar la
presencia y también servicios de
asesoramiento y técnicos. Citd los
numerosos acuerdos de colabora-
cion con otras entidades que ha-
cen que se optimicen los recursos
y concluyé senalado que desde AC-
CI0 también se realiza la captacion

L

]

Joan Tristany Claret, Director General de
AMEC.

de inversion extranjera a Cataluna.
Joan Tristany, Director General de
AMEC, explicé la actividad que des-
arrolla AMEC, organizacién que
agrupa a 400 empresas industria-
les espanolas, dos tercios de ellas
afincadas en Cataluna. Con una ex-
periencia de 45 anos en internacio-
nalizacion, las empresas de AMEC
exportan alrededor del 55% de su
facturacién. 170 de ellas tienen
400 filiales en el exterior y son em-
presas con largo recorrido entre las
que se encuentran grandes, peque-
nas y medianas.
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Tristany dijo que para vender en
mercados exteriores hay que inno-
var en metodologias y que las em-
presas han de ser generosas y estar
dispuestas a compartir experien-
cias. AMEC dispone, ademas, de
una red exterior con delegados en
40 paises y otros socios como ferias
internacionales o asociaciones ho-
moélogas en otros paises. Desde
AMEC, dijo su director general,
“prestamos servicios demandados
por la empresa, organizando un
plan de actividades, que en 2015
fueron 140, un tercio de las cuales
se realizaron en el exterior, para lo
cual se han destinado 11 millones
de euros financiados en un 90% por
las empresas asociadas”. Ser una
asociacion privada financiada con
aportaciones de los socios es un
sintoma de control de calidad, ya
que atender las cuotas supone la
satisfaccion de los socios. Joan Tris-
tany enumero las tipologias de ac-
ciones desarrolladas por AMEC, co-
mo las acciones de promocion, fe-
rias, jornadas técnicas en el exterior
y Networking entre empresas, te-
niendo claro que las acciones indivi-
duales tienen mas riesgo en su or-
ganizacion pero se ajustan mas a la
necesidad de las empresas que las
acciones colectivas, que tienen me-
nos coste, se ajustan menos a las




necesidades. Joan Tristany concluyo
diciendo que hay un incremento en
el interés por parte de las empresas
para trabajar de forma colaborativa.
David Tornos, Director de Interna-
cional de Foment del Treball Nacio-
nal, concluy6 el turno de primeras
intervenciones. Tras presentar a
Foment como la patronal catalana
que cuenta con asociaciones tanto
territoriales como sectoriales, dijo
que esto condiciona la actuacién
de la patronal y que muchas veces
la labor de Foment es mas de dise-
nar las estrategias. Tornos dijo que
para que haya una politica de in-
ternacionalizacion de las empresas
es necesario que la organizacion
central tenga los recursos suficien-
tes, que Ultimamente han dismi-
nuido, perdiéndose instrumentos
porque eran contrarios a la norma-
tiva europea.

En cuanto a la actuacién de Fo-
ment, dijo que no son solo una enti-
dad colaboradora en la ejecucién

David Tornos Salomé, Director de Internacio-
nal de Foment del Treball Nacional.

de programas, sino que, ademas,
se realiza mucho Networking en
una fase anterior al diseno de las
politicas ya que forman parte de los
o6rganos de gobiernos de los orga-
nismos que se dedican a esta ac-

cion. David Tornos senalé que re-
cientemente se ha presentado des-
de la patronal catalana un paquete
de medidas al Estado Espanol con
un apartado especifico para la in-
ternacionalizacion de las empresas
y apunté que tanto con ICEX como
con ACCIO hay una colaboracién en
diferentes programas. Tornos termi-
n6é sehalando que existen trabas
por parte de las empresas en lo que
se refiere a formacion y la conexién
de unas empresas con otras de pai-
ses distintos; tener mayor informa-
cion del pais permite que los pro-
yectos puedan ser discutidos con
aquellos que van a decidir, dijo, y
destaco las acciones emprendidas
por parte de Foment en paises co-
mo Cuba e Iran, concluyendo su ex-
posicién diciendo que tanto ICEX co-
mo ACCIO es importante que se de-
diquen a una serie de actividades,
pero que las otras las canalicen, co-
mo ya lo hacen, a través de las enti-
dades empresariales.
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La 32 edicion de IMPULS EXTERIOR -
Barcelona atrajo a mas de 1.500
empresarios y gestioné 1.630 reuniones de
trabajo con los 51 consejeros comerciales
de los 42 paises presentes.

Mas de 4.000 entrevistas de trabajo
tuvieron lugar entre visitantes y expositores.
Inaugurada por la consejera delegada de

24 MONEDA UNICA NOVIEMBRE - DICIEMBRE 2014
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ACCIO, Niria Betriu, esta edicion se
caracterizo por un completo programa de
conferencias y mesas redondas en las que
se han tratado los aspectos mas
interesantes del negocio internacional,
como la logistica necesaria para llegar a
Africa, nuevos mercados como Argelia, o la
financiacion a medio y largo plazo.
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Ademas, se presento “El tablero de la
internacionalizacion”, un ciclo de
ponencias centradas en mejorar la
competitividad empresarial a través de la
internacionalizacion, auspiciado por el Banco
Santander y sus socios del Plan Exporta 2.0.

Perd, que participd como pais invitado de la
feria, que, entre otras cosas, protagonizo

una concurrida mesa redonda sobre las
oportunidades de negocio entre el pais
andino y los empresarios catalanes.

La Feria estuvo apoyada por las principales
instituciones, como ACCIO, Foment del
Traball Nacional, Puerto de Barcelona, El
Club de Exportadores, AMEC, CESCE, ICEX
o COFIDES.
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ercedes Soriano, direc-
tora de IMPULS EXTE-
RIOR - Barcelona, se di-
rigio a los asistentes en
la inauguracion de la 32
edicion de la feria con
unas palabras de bienvenida y agrade-
ci6 la presencia de las personalidades
asistentes y del numeroso publico. So-
riano manifesto la importancia que tie-
ne el apoyo a los empresarios que tra-
tan de hacerse un hueco en los mer-
cados exteriores ya que son numero-
sas las dificultades que se encuen-
tran en su salda al exterior. En IMPULS
EXTERIOR - Barcelona, dijo Mercedes
Soriano, procuramos crear el lugar
donde cualquier pyme pueda encon-
trar respuesta y soluciones a su exito-
sa internacionalizacién, mostrando to-
das las herramientas de las que se
dispone para afrontar con éxito este
proceso.

La recién nombrada consejera delega-
da de ACCIO, Niria Betriu, intervino
en su primer acto oficial al frente de la
Agencia para la competitividad de las
empresas catalanas, que tras agrade-
cer la invitacién para presidir la inau-
guracion de la feria, destaco la conso-
lidacién de IMPULS como uno de los
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eventos de negocio internacional mas
importantes de Cataluna. Betriu dijo
que la internacionalizacion es hoy un
motor econémico en Catalufa, ha-
biéndose alcanzado en 2013 unas ci-
fras historicas en el comercio exterior.
Las exportaciones catalanas batieron
en 2013 el record por tercer ano con-
secutivo al alcanzar los 58.000 millo-
nes de euros, destacando también el
aumento del nimero de empresas
que exportan y el aumento de las que
lo hacen de manera regular. Nuria Be-
triu también sefalé que el 37% de las
exportaciones fueron extracomunita-
rias y que las ventas a mercados
emergentes crecieron un 4,2%. Con
respecto al pais invitado en IMPULS,
Peru, dijo que es uno de los principa-
les paises emergentes del mundo
donde exportaron mas de 2.000 em-
presas catalanas en 2013, un 11,2%
mas que el ano anterior, incremen-
tandose el volumen de exportacion
en un 52%.

La consejera delegada de ACCIO conti-
nud hablando de captacion de inver-
sion, “Cataluia es el primer territorio
de la Europa continental en atraccién
de inversiones”, dijo, para concluir con
un a referencia especial a la Red de

i
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32 centros de promocion econdomicos
y las 3 Antenas con las que cuenta AC-
ClO en el exterior.

El presidente del Puerto e Barcelona,
Sixte Cambra, fue el siguiente en in-
tervenir. Se refirio a que el comercio
internacional ha reducido los impactos
de la crisis y pasé a explicar el ambi-
cioso Plan que ha abordado Port de
Barcelona con la ampliacién del Puer-
to, inversién que es publica y privada,
respetando el modelo de colaboracién
plblica del modelo portuario. EI Puer-
to, dijo Cambra, esta preparado para
asumir los esperados crecimientos de
la economia y la internacionalizacion.
Dijo que el 77% del comercio exterior
de Cataluna pasa por el Puerto de Bar-
celona y concluyé hablando de por-
centajes de entrada y salida de mer-
cancias afirmando que en 2014 se su-
peraré el trafico de mercancias obteni-
do el ano anterior.

Luis Herrero, director Territorial de Ca-
taluna y subdirector General de Banco
Santander, dijo “nuestro compromiso
con el desarrollo de negocio interna-
cional se refleja en el apoyo a nues-
tros clientes en el salto internacional”.
Se refiri6 al Plan Exporta, lanzado por
el banco en 2011 para internacionali-



Niiria Betriu, Consejera Delegada de ACCIO.

zar a las empresas espanolas y desta-
¢6 que las empresas internacionaliza-
das tienen unas diez veces menos de
probabilidad de sufrir dificultades eco-
némicas. Se refirié también al Plan Ad-
vance y Santander Trade.com, web
muy Util para el comercio exterior que
permite encontrar mercados, socios,
tramites, documentacion, divisas.

Por su parte, Jaime Ussia, presidente
del Consejo Editorial de Moneda Uni-
ca se refiri6 al bagaje de IMEX, que
nacié hace 13 anos y que en los Ulti-
mos anos ha crecido y se ha extendi-

Sixte Cambra i Sanchez, Presidente de Port
de Barcelona.

Joaquim Gay de Montella Ferrer-Vidal, Presidente de Foment del Tre-

ball Nacional.

do, celebrandose en las comunida-
des auténomas espanolas mas ex-
portadoras.

El Presidente de Fomnet, Joaquim Gay
de Montella, cerr6 las intervenciones
haciendo un repaso de lo que ha su-
puesto la internacionalizacion en Cata-
luna en los Ultimos anos, desde 2008,
sefalando tres elementos basicos de
su sostenimiento: la innovacioén, la in-
ternacionalizacién y la formacién pro-
fesional. Dijo que Espana es el tercer
pais del mundo que mas crece en ex-
portaciones. De las 220.000 empre-

Luis Herrero Borque, Director Territorial de
Cataluia y Subdirector General de Banco
Santander.

sas catalanas, dijo Gay de Montella,
187.000 tienen entre 1y 10 trabaja-
dores, 24.000 entre 10 y 50, 4.800
entre 50 y 250 y unas 800 mas de
250 trabajadores y apunté que al me-
nos desde el tramo de las de entre 10
y 50 todas las empresas deberian ex-
portar y que las de entre 50 y 250 de-
berian crear alianzas y las de mas de
250 tendrian que implantarse en ter-
ceros paises para no volver a la situa-
cion de los 90. Finalizé diciendo que
exportar no es sencillo y que hay que
ser constante.

Jaime Ussia Muioz-Seca, Presidente del
Consejo Editorial de Moneda Unica.
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Niiria Betriu, consejera delegada de ACCIO y Joaquim Gay de Montella, presidente de Foment del Treball Nacional
cortan la cinta de inauguracion en presencia de Franca Deza, Consul General de Peri en Barcelona; Luis Herrero,
director Territorial de Cataluiay Subdirector General del Banco Santander y Jaime Ussia, presidente del Consejo
Editorial de Moneda Unica.
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El presidente de Foment, Gay de Montella, departe con el consejero peruano Muioz Angosto y el Director Territorial de

Cataluia del Banco Santander, Herrero, hace lo propio con Giinter, de la Oficina Comercial de Perii.
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Jaime Ussia se dirige a los asistentes en la inauguracion de la tercera edicion de IMPULS EXTERIOR - Barcelona.
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El stand de ACCIO ocupé el lugar principal en la zona de exposicion donde se atendieron numerosas entrevistas y consultas.

- e o+
atrd :
T 2 1

Africa Factor Humano asesora a empresas interesadas en el con-
tinente.

Amec, un aino mas participo con su stand en IMPULS EXTERIOR. La Cambra de Tarragona esta especializada en abrir mercado en
muchos paises del continente africano.
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CESCE

El valor del crédito

CESCE atendi6 en su stand las demandas referidas al seguro de cré-
dito a la exportacion.

—

competitivas en el exterior.

Banco Santander ofrecio mediante sus programas Santander Advance y Plan Exporta 2.0 las soluciones idoneas a las empresas que quieren ser

5 L) iy {
Auxadi facilita la implantacion de e

mpresas espaiolas gracias al
servicio de asesoria laboral, fiscal y contable en Latinoaméricay
N. de Africa.

ERpER LI ]

]
La consultora Compass of the World facilita el comercio e implanta-
cion en Ghana y Nigeria.

MONEDA UNICA NOVIEMBRE - DICIEMBRE 2014 31




ESPECIAL IME -

CLUE DE CLUB DE
EXFORTADORES I EXPORTADORES
E INVERSORES E INVERSDRES

S |

Las firma Quabbala asesora para hacer negocio en mercados
asiaticos.

ICEX Espaia Exportacion e Inversiones es la empresa clave para la for- El Club de Exportadores e Inversores esta conformado por las casi 200
macion e informacion de empresas que quieren internacionalizarse. empresas que concentran cerca del 60% de la exportacion espaiola.

32 MONEDA UNICA NOVIEMBRE - DICIEMBRE 2014



Peri, pais invitado en la 3” edicion de'IMEX, recibié numerosas visi-
tas en su stand.

Port de Barcelona se configura como una infraestructura clave en el Emiratos Arabes Unidos, con su stand en la feria, atrajo la atencion
desarrollo de la economia de Cataluiia. de numerosos inversores.

oment

dil Treball Nacional

=

i INYERS i

=y |

L s Tl
El presidente de Foment del Treball Nacional, la patronal mas antigua de Europa, visit6 el stand de la patronal tras inaugurar la 3° edicion de
IMPULS EXTERIOR - Barcelona.
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Radio Nacional de Espaiia - Radio Exterior emitio su programa Marca

Espaiia en directo desde IMPULS. Orange ofrecié condiciones especiales para las empresas que se

comunican con Europa.

Banco Santander, principal banco espaiiol, resolvio las dudas de Ids
exportadores.

PROMOCIO
INTERNACIONAL

ri el teu negoc

Que cap fronterd atu

£

wrww foment.com/cat
ARG CO

El stand de ACCIO fue visitado hasta por empresarios de otras
regiones.

acebosh camiramenidertrebal
sy [BOEDORN-L
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La exportacion
es cosa nuestra

Innovacion, internacionalizacion y competitividad
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NEGOCIO INTERNACI

PRODUCTOS Y SERVICIOS PARA |
LA COMPETITIVIDAD DE LA F

Barcelona « 22 - 23 octubre 2014

EimpulsoExterior

" A5 ADMINISTRACIONES AL SERVICIO DE LA INTERNACIONAL
"AFRICA: SOLUCIONES LOGISTICAS"

'"PERU, OPORTUNIDADES DE NEGOCIO PARA LAS EMPRE
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arles Murillo, catedrati-
co de Economia Aplicada
de la Universidad Pom-
peu Fabra fue el encar-
gado de presentar y mo-
derar la mesa redonda
con la que se abria IMPULS EXTERIOR
- Barcelona 2014.

David Tornos, Director de Internacio-
nal de Foment del Treball Nacional,
comenzd describiendo Foment como
la confederacion empresarial de Cata-
luia en la que estan representados to-
dos los sectores con empresas de to-
dos los tamanos, para continuar na-
rrando una reciente experiencia con
un embajador de un gran pais que se
mostraba sorprendido del éxito de la

|s*ﬁranes alis! B

1] acioiial
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empresa espafola y que preguntd las
razones, a lo que Tornos, dijo, le res-
pondi6 en tres sentidos: en primer lu-
gar el éxito empresarial se debe al es-
fuerzo de las empresas. En segundo,
el éxito de las empresas no se debe al
aumento de las ayudas provenientes
de los organismos dedicados al fo-
mento de la internacionalizacién ya
que, en los Ultimos anos, se ha experi-
mentado una reduccién drastica de
los recursos, incluso desapareciendo
algunos organismos. Y la tercera res-
puesta del directivo de la patronal ca-
talana fue que las actuaciones del go-
bierno, la politica econémica general,
como la reforma laboral, con una re-
duccién de costes laborales y un incre-

mento de la competitividad de las em-
presas, ha sido decisivo para que, por
ejemplo, empresas multinacionales
que han realizado reducciones en sus
paises de origen, sin embargo aqui ha-
yan aumentado. “Queremos que las
administraciones tienen un papel de-
cisivo en la implantacion de las em-
presas y creemos que es importante
mantener una politica de promocion
de la internacionalizacion de las em-
presas haciendo que el éxito en el
sector exterior no sea coyuntural, sino
estructural, incrementando la base ex-
portadora”, concluy6 David Tornos.

El siguiente en intervenir fue Balbino
Prieto, presidente del Club de Expor-
tadores e Inversores, organizacion
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multisectorial que se fundé en 1997 y
que en la actualidad lo conforman 159
empresas que representan cerca del
60% de la inversion espanola en todo
el mundo. EI Club es una organizacion
con una frenética actividad y con unas
cuotas muy razonables, dijo su presi-
dente, y los socios son participes de los
actos que casi a diario organiza el Club.
Ademas se benefician también de los
acuerdos que posee el Club con las ad-
ministraciones. “Somos defensores de
la colaboracién publico privada” dijo
Prieto, continuando enumerando algu-
nos de esos acuerdos y actividades pe-
riodicas, como las Cumbres de la Inter-
nacionalizacion, que junto con las Ca-
maras y el Foro de Marcas Renombra-

EXTERIOR

das plantearan, en su tercera edicion,
los problemas con los que tropiezan
las empresas espanolas a la hora de
internacionalizarse. Balbino Prieto con-
tinué diciendo que “en los Ultimos
afos, mas que exportar, desde mu-
chos paises nos han venido a comprar
conociendo las debilidades de muchas
empresas y que este hecho no se de-
beria contabilizar como una venta ya
que no ha intervenido la accién comer-
cial por parte de la empresa” a lo que
anadio “las empresas tienen que adap-
tarse y desarrollarse en coordinacion
con el gobierno, y las organizaciones
son uno de los ejes de la politica eco-
némica del pais. Estas tienen que ir en

Carles Murillo Fort, Catedratico de Econo-
mia Aplicada en la Universitat Pompeu
Fabra.

David Tornos, Director de Internacional de
Foment del Treball Nacional.

Balbino Prieto Alda, Presidente del Club de

blsqueda de la defensa de los intere- p  Exportadores e Inversores.
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Joan Tristany Claret, Director General de
AMEC.

Josep M? Cervera Casanovas, Director de
Internacional, Camara de Comercio de Bar-
celona.

Sergi Mata, Gerent Expansié Internacional
de ACCIO.
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ses econémicos de Espaia”. Concluyd
expresando varias ventajas que tiene
una empresa espanola: “podemos ser
una de las tres economias mas des-
arrolladas de nuestro entorno; somos
un pais puente con América -donde
ademas nuestras empresas gozan de
una privilegiada posicion-; somos fron-
tera con Africa, continente con un gran
futuro”.

Joan Tristany, director general de
AMEC, dijo que la administracién de-
be ser activa promoviendo la interna-
cionalizacién, que es bueno, necesa-
rio, y resumio6 en dos cosas lo que de-
be hacer la administracién. Por un la-
do garantizar o proveer de un entorno
favorable para poder competir en
igualdad de condiciones que otros pai-
ses (puso el ejemplo del IVA en las ex-
portaciones y sus diferencias entre Es-
pafa y paises de nuestro entorno) y
crear un entorno favorable para le in-
ternacionalizacion. Y en segundo lugar
dijo que la administracion debe actuar
generando politicas activas para gene-
rar actividad internacional, con un te-
rreno de juego sin barreras ayudando
a las empresas para que entrenen
bien para ganar el partido, por lo que
cit6 dos principios que deben regir, el
de actuacion subsidiaria y el de com-
plementariedad, reforzando iniciativas
privadas.

Josep Cervera, director de internacio-
nal de la Camara de Comercio de
Barcelona, comenz6 diciendo que su
institucion ha sufrido en los Ultimos
anos cambios radicales, entre otros
los que procuran obtener ingresos me-
diante la venta de servicios y se refirié
a la necesidad de que no solo no haya
duplicidades entre unas organizacio-
nes y otras, sino que se complemen-
ten. Se refiri6 a tres vectores funda-
mentales: el espacio sectorial; el ope-
rativo, del que dijo que las misiones
comerciales se han transformado en
prospecciones y encuentros de nego-
cio bilaterales -las camaras alemanas
subcontratan sus servicios incluso a
las administraciones de sus paises- y
el tercer vector lo definié como el des-
balanceo de nuestra presencia en el
exterior, para concluir diciendo que no
es bueno que se tomen decisiones de
inversion en un pais teniendo solo en
cuenta la afinidad politica con ese pa-
is en el presente, ya que la amortiza-

cion de esa inversion, que puede ser
de unos 20 anos, durante ese tiempo
puede haber muchos cambios en la
estructura politica de aquel pais.
Sergi Mata, gerente de Expansion In-
ternacional de ACCI(), comenzo di-
ciendo que las cifras de las empresas
exportadoras catalanas son record,
con un crecimiento del 1,4% con res-
pecto al ano pasado. En agosto de
2014 eran 15.300 empresas las que
estan exportando de manera regular
en Cataluna; siendo unas 40.000 en
toda Espana. En cuanto sectores prin-
cipales, pertenecen a la industria qui-
mica, alimentaria y automovilista. Des-
taco lo relevante que es haber conse-
guido diversificar las ventas y aumen-
tar el crecimiento en destinos de fuera
de la UE -este ano un 37%- aunque el
pilar de las ventas siga siendo en algu-
nos paises de la UE (Francia, Alema-
nia, Reino Unido, Portugal e Italia) que
aglutinan el 50% de las exportaciones
catalanas.

El directivo de ACCIO dijo que tienen
como ejes de trabajo: fomentar la
competitividad e innovacion; la capaci-
tacion de las pymes, y la ayuda a las
exportaciones de las empresas y a la
creacion de filiales en el extranjero,
ademas de ayudar a la atraccion de in-
version extranjera.

“Nuestro principal instrumento son las
32 oficinas y tres antenas que tene-
mos en el exterior, siendo una particu-
laridad de ACCIO que damos servicio
independientemente del estadio en el
que la empresa se encuentra en el
proceso de la internacionalizacién,
tanto a grandes como a pequenas” in-
dicdé Mata, a lo que afadio: “estamos
trabajando poder dar apoyo a las em-
presas en zonas de alto crecimiento
como Africa y otros lugares donde la
empresa no encuentra una alternativa
privada solvente”. Finalmente, Sergi
Mata cont6 el desarrollo para fomen-
tar que las empresas den el paso, in-
viertan y crean una filial. ACCIO dara
después servicio especifico a estas fi-
liales catalanas.

Joaquim Monsant, director territorial
de CESCE en Cataluia, Aragon, Valen-
cia, Murcia y Baleares, describidé CES-
CE y dijo que trabaja en dos grandes
ejes: por un lado esta la gestion del
riesgo comercial, que reduce la moro-
sidad via coberturas de riesgo de las



empresas espanolas que exportan, y
por otro el riesgo politico. “El riesgo co-
mercial por cuenta propia, va a nues-
tro balance y cuando analizamos el
riesgo pais, politico, va contra el balan-
ce del Estado” dijo Montsant, a lo que
anadio: “Tenemos tres portales, la in-
formacion, la tecnologia y la gestion
del riesgo y estamos en proceso de
privatizacion”.

Respecto a lo que se hace y lo que se
puede hacer para una correcta la in-
ternacionalizacion, Montsant enume-
ré: “Minimizar y anticiparse a la proba-
bilidad de impago. Segundo, la finan-
ciacion, tratando de dar facilidades a
las empresas que tengan las ventas
aseguradas para que la entidad finan-
ciera otorgue financiacion. Y tercero,
como podemos entre todos hacer que
la internacionalizacién de las empre-
sas sea mas eficiente”, sobre la que
nombré la herramienta de prospec-
cion de mercados via la gestién de
riesgos. “La gestion de riesgo puede
convertirse en una herramienta proac-
tiva para gestionar y seleccionar los
mercados. Ayudar a localizar provee-
dores donde vender con menor ries-
go” concluyd Joaquim Montsant.

Ana Cebrian, Directora Adjunta de
desarrollo y negocio de COFIDES des-
cribié su compania como un ejemplo
de colaboracion publico privado, ya
que su accionariado estd compuesto
por empresas pulblicas y privadas
(cuatro de los principales bancos es-
panoles) cuya actividad es la de finan-
ciar la implantacion con distintos fon-
dos gestionados por cuenta del esta-
do y con los fondos propios de la com-
paiia.

“En época de restricciones de crédito,
en estos dos Ultimos anos, se ha incre-
mentado muchisimo nuestra actividad
financiando tanto a grandes como
pymes, con productos especificos para
pymes con condiciones favorables” di-
jo Ana Cebrian, a lo que anadi6 “pero
no todas las pymes estan preparadas
para internacionalizarse. Implantarse
fuera requiere un esfuerzo enorme”,
para concluir diciendo algunos produc-
tos que tienen con el ICEXy de la mano
de otras multilaterales europeas, cofi-
nanciando productos con ellos.
Mariano Paya director Territorial de
Comercio en Cataluna de ICEX - Espa-
na Exportacion e Inversiones, dijo

que la exportacion no es un fin en si
misma, sino un medio para alcanzar
la rentabilidad, para la sostenibilidad
de las empresas. Respondi6 alguno
de los temas que plantearon los direc-
tivos que habian intervenido antes
que él y dio una pincelada sobre el es-
cenario actual citando datos no muy
halaglienos del comercio exterior del
mes de agosto; una caida de la expor-
tacion en el mes de mas del 5% en el
conjunto de Espaia y mas del 8% en
Cataluia, que lo calificd como preocu-
pante, ademas de tener unas tasas
de crecimiento interanual moderadas.
Estos datos los explico diciendo que
las empresas no es que hayan dejado
de ser competitivas, ni que sea provo-
cado por la activacion de la demanda
interna, mas bien, dijo Paya, “lo que
esta pasando es que se esta produ-
ciendo una ralentizacion del creci-
miento exportador a algunos de nues-
tros principales destinos europeos y
también que los mercados emergen-
tes no crecen al mismo ritmo que
anos atras”. También dijo que la dis-
minucion de las exportaciones en dos
o tres de los paises de la UE quizas
tenga que ver con el proceso de diver-
sificacion de la internacionalizacién
espanola, que ha sido muy positivo en
los anos recientes.

Con respecto al papel de la adminis-
tracién, dijo que no hay que modifi-
car las Ultimas grandes lineas esta-
blecidas a lo largo del aho pasado
entre lo publico y lo privado que dio
origen al llamado Plan Estratégico de
la Internacionalizacién de la Econo-
mia Espafnola y sus elementos: acce-
so a la financiacion, facilitacion del
comercio mediante el aprovecha-
miento de las comunicaciones bilate-
rales, multilaterales, mayor acento
en la innovaciéon, mejorar la cultura
de la internacionalizacion... que son
los elementos del Plan Estratégico
de Internacionalizacion de la Econo-
mia Espanola.

Mariano Paya concluy6 diciendo que
hay que intentar incrementar la base
exportadora e incrementar el nimero
de empresas exportadoras regulares.
“Han sido 6.000 las empresas benefi-
ciarias del el programa PIPE, y del ac-
tual programa NEXT disfrutan unas
1.100 empresas en Espana, mas de
200 catalanas”.

Joaquim Montsant Montané, Director terri-
torial de CESCE en Cataluia, Aragon, Valen-
cia, Murcia y Baleares.

Ana Cebrian Parrondo, Directora Adjunta de
Comercial y Desarrollo de Negocio de COFIDES.

™

Mariano Paya, Director Territorial de Comer-
cio en Cataluia de ICEX Espaiia Exportacion
e Inversiones.
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“Africa: solucio
fogst

armen Gonzalez, res-
ponsable de los merca-
dos de Africa y Oriente
Medio en ACCIQ introdu-
jo la mesa redonda que
trat6 sobre el dia a dia
de lo que se encuentran las empre-
sas cuando van al mercado africano y
cémo se pueden solucionar algunos
problemas que se encuentran las em-
presas. Le acompanaron un plantel
de ponentes pertenecientes a impor-
tantes empresas que colaboran con
ACCIO en el Plan Africa, que se pre-
sentod en enero de 2014, que permite
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detectar oportunidades en los distin-
tos mercados africanos. El contenido
de la mesa se centr6 en la logistica
en Africa.

Ricard Gomez, Med, WAfrca, MEast &
Southamerican Manager de LEOPRO-
EX dijo que las conexiones en Africa
(que es muy grande) varian mucho
dependiendo si es el norte o sur de
Africa. Para cualquier empresa, 1o pro-
pio es acudir a un especialista que le
pudiera asesorar sobre las mejores
conexiones. Cada zona geografica es
mdltiple y variada y cada pais repre-
senta una realidad diferente a la otra.

I

Puso el ejemplo de que Gltimamente
se trabaja mas con Ghana, Senegal,
Costa de Marfil, que conforme van
creciendo la competitividad y las eco-
nomias de estos paises, las conexio-
nes van aumentando. En cualquier
caso, indicé Gémez, lo mejor es ase-
sorarse por un especialista para que
nos indique la opcion mas econémica
y la mas eficiente para el tipo de pro-
ducto que queremos enviar.

Ricard Gémez apunté que la eficien-
cia va muy ligada a varios aspectos. El
valor del producto, el valor que el
transporte tenga sobre el producto
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dependera de que nosotros podamos
decidir si haya una conexién mejor o
peor. La rapidez es también importan-
te y este concepto va ligado al valor
anadido que tenga cada producto. Por
su parte, la eficiencia va ligada al im-
pacto sobre el coste del producto pero
también el impacto comercial con el
cliente.

Marco Paez, Director Comercial de
ASTA Logistik, se refiri6 a las demo-
ras en los puertos diciendo que la
congestion portuaria no afecta exclu-
sivamente a Africa, si bien en Africa
hay muchos puertos congestionados y

# |
Generalit

de Catalu

Carmen Gonzalez, responsable de los merca-
dos de Africa y Oriente Medio en ACCIO.

Ricard Gémez, Med, WAfrca, MEast & Sou-
thamerican Manager de LEOPROEX.

con muchos problemas. "La diferencia
entre puertos africanos y los demas
puertos mundiales es en el tipo de in-
fraestructuras de unos puertos y
otros" dijo Paez, a lo que anadié que
se espera para 2018 un aumento im-
portante de la congestion de un 7-8%
y pasé a enumerar las causas de las
demoras.

Muchos puertos funcionan todos los
dias las 24 horas, pero el resto de las
demas partes de la economia no, por
ejemplo, las aduanas, los agentes,
transitarios,.. por lo que existe una
descoordinacion entre los puertos y p

Marco Paez, Director Comercial de ASTA
Logistik.

MONEDA UNICA NOVIEMBRE - DICIEMBRE 2014 41



ESPECIAL IME -

s ExTERIOR

Nuno Martins, DHL Express lberia.

Maria José Lopez, Manager en OL Spain.

Joan Masferrer, Director General de Com-
pass of the World.
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la industria en general. Otros motivos
son las deficiencias en las instalacio-
nes y por tanto de las manipulacio-
nes portuarias, que al no tener capa-
cidad suficiente por carecer de alma-
cenes, se acumulan y mezclan mer-
cancias. Se van incorporando ya el
escaneado de contendedores, que
contribuye a agilizar el tema de las
inspecciones de mercancias en los
destinos, aunque no se han termina-
do de ajustar todos los actores que
intervienen en la cadena logistica.
Ademas, los puertos africanos han
ido implementando el tema de las co-
municaciones y gestion portuaria.
Con sistemas donde pasa todo el flu-
jo de la informacion, para dar agili-
dad al sistema de lo que son las dife-
rentes partes de la cadena logistica,
si bien estan preparados los puertos
para ello, los demas actores no estan
todavia lo suficientemente prepara-
dos para estas vias, conviviendo ma-
neras tradicionales con sistemas in-
formatizados, siendo uno de los ma-
yores problemas de los puertos afri-
canos la desorganizacion en los flu-
jos de transporte de contenedores;
todavia se contratan camiones en las
calles. Algunos puertos tienen siste-
mas de carga escalonada, pero no
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funciona porque hay corrupcion en
los transportes locales.

Marco Paez concluy6 diciendo que lo
ideal es evitar lo evitable y que traba-
jar antes de que llegue la mercancia
permitirda minimizar el impacto al lle-
gar al destino, y que los chinos estan
invirtiendo mucho en las infraestruc-
turas portuarias africanas, con lo cual
en el futuro es previsible que mejore
el servicio portuario.

Nuno Martins, de DHL Express lbe-
ria, comenz6 diciendo que estan vien-
do un aumento de las exportaciones
a Africa y que hay muchas oportunida-
des, que el riesgo estéa vinculado al
beneficio y es bueno saber superar
este riesgo. Hay paises como Angola,
Mozambique o Nigeria que estan cre-
ciendo mucho, paises que no son de
nuestro entorno y cada vez hay mas
paises que estan exportando a estos
mercados, por lo que se estan dando
nuevas oportunidades de conexién.
Como es el caso desde Lisboa, desde
donde hay vuelos directos a Angola y
Mozambique para carga y pasajeros
(tan cerca de Espana,...), igual que
hay desde paris y Holanda para otros
paises, antiguas colonias.

Con respecto a la seguridad, Martins
dijo que es fundamental contar con
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un buen socio local, fiable y dejarse
acompanar por instituciones y Cama-
ras de Comercio. Finalizd indicando la
importancia del buen manejo de los
Incoterms.

Maria José Lopez, Manager en OL
Spain dijo que las posibles inciden-
cias en aduanas dependeran del pro-
ducto que se comercialice y el pais al
que se exporte. Recomendd asesorar-
se bien, teniendo en cuenta que si se
va a vender a una empresa africana
es el comprador el que deberia decir
la documentacion necesaria para el
producto que va a entrar en el pais;
hay que asegurare bien de como tie-
ne que entrar el producto. Lopez citd
la particularidad de Angola, que no
permite hacer ninguna introduccion
de producto si no se tiene un contrato
con un distribuidor angoleno y finalizd
recomendando que para cualquier
operacion es aconsejable la eleccion
de un Incoterm que evite que el con-
trol de aduana tenga que ser por par-
te de la empresa exportadora.

Joan Masferrer, director general de
Compass of the World traté el asunto
desde el punto de vista empresarial,
lo que cualquier empresa se puede
encontrar. Los mas de 50 paises afri-
canos tienen cada uno su particulari-
dad, existiendo barreras de todo tipo:
arancelarias (pueden ser muy altas,
hasta el 80%), no arancelarias.

Hay que hacer un estudio previo y co-
nocer las reglas del juego local para
no tener sorpresas. Certificados, ins-
pecciones, control de cambios, regis-
tro de marcas, y luego, las barreras
comerciales. Masferrer dijo que exis-
ten competidores, sobre todo locales,
que juegan a la practica comercial
desleal y eso dana nuestra capacidad
competitiva y acabé indicando algu-
nas barreras que suponen prohibicio-
nes a las exportaciones.

Los ponentes continuaron con un in-
teresante debate que dio pie a nume-
rosas preguntas tanto en la sala, co-
mo en el stand de ACCIO, tras acabar
la mesa redonda.

Cambra

Tarragona

Visita nuestra web de apoyo www.camaratgnafrica.com
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ax Giinter, director
del Area de Comer-
cio e Inversiones de
la Oficina Comer-
cial de del Peru en
Espaiia, presentoé y
modero la mesa redonada.

Comenzd hablando Franca Deza,
Consul General del Peri en Barcelo-
na, quien tras agradecer la iniciativa a
los organizadores situd su pais en el
centro de América del Sur, que con
sus tres regiones bien diferenciadas,
destaco la importancia que tiene los
numerosos tratados de Libre Comer-
cio y Alianzas con otros paises y regio-
nes, lo que sumado al importante cre-
cimiento de su economia, hacen que
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Perud sea un centro estratégico, dijo la
Cénsul, a lo que anadié: "Somos ex-
portador en muchos sectores: de los
sectores agro y pesquero, textil, joye-
a... Y necesitamos generar valor
agregado para variar la estructura de
la balanza comercial, para tener ma-
yor peso en los productos no tradicio-
nales. Esto lo conseguiremos dotan-
do a nuestra economia de base tec-
nolégica, junto con empresarios que
estén dispuestos a encontrar en nos-
otros la oportunidad y de manera
conjunta apuesten para crecer con-
juntamente".
Trini Bofarull, como responsable de
los mercados de América de ACCI(),
hablé del cometido de su departa-

OlpwiniGc
Sinegocio paiai
presgs catalan

-\
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mento que cuenta con oficinas pro-
pias en EEUU y Canada, "tenemos ofi-
cina en seis paises en América Latina,
una de ellas en Lima, que fue la Glti-
ma que abrimos hace cinco anos" dijo
Bofarull a lo que anadi6: "Suscribo las
palabras pronunciadas por la Cénsul,
Perd un pais muy atractivo para las
empresas por su solidez macroeconé-
mica que ha demostrado en los ulti-
mos anos; por su clima excelente
frente a la inversion exterior; su politi-
ca favorable a la integracion comer-
cial (ya se ha comentado que forma
parte de la Alianza del Pacifico y el im-
portante Acuerdo de Libre Comercio
con la UE) no solo es importante para
Per(, sino también para nuestras em-
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presas que ganan en facilidades para
introducir sus productos en el merca-
do peruano). La directora de ACCIO
acab6 mencionando que los sectores
que requieren de tecnologia coinciden
con sectores de la economia catala-
na: textil, infraestructura, agroindus-
trial... y por eso animé a la audiencia
a explorar (aunque con prudencia) el
mercado peruano.

Juan Canals, presidente de la Comi-
sion Internacional de Foment del Tre-
ball Nacional, felicit6 a la organiza-
cion por destacar a PerG como pais in-
vitado. Hace unos anos se hablaba
mucho mas de los mercados europe-
0s y ahora las cosas han cambiado y
el eje de los crecimientos de la rique-

F ment

et Diehalk Macir i

Franca Deza, Consul General del Peri en
Barcelona.

. | —

Max Giinter, director del Area de Comercio e
Inversiones de la Oficina Comercial de Peru
en Espana.

za mundial, de flujo comercial, es dife-
rente; Ahora se concentra mucho mas
en el Pacifico. Contd su experiencia
negociadora en Perl en los anos 90 y
la transformacion que ha experimen-
tado el pais desde esos afnos desde
antes de Fujimori, con todo el proceso
democratico que ha seguido. Perd, di-
jo Canals, "es un pais de grandes ri-
guezas naturales, de grandes recur-
sos de materia prima, textil -el algo-
don peruano de los mejores del mun-
do-y es un pais que esta invirtiendo
bastante, por lo que le espera un gran
futuro" a lo que anadié " los peruanos
son gente con la que te entiendes fa-
cilmente, haces negocios facilmente,
mas facil que en otras paises". A lo p

r — i

Trini Bofarull, responsable de los mercados
de América de ACCIO.
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Juan Canals, Presidente de la Comision
Internacional de Foment del Treball Nacio-
nal.

Aurelia Ramirez Quiroz, Gerente de la Cama-
ra de Comercio de Perii en Espana.

Consejero Economico
Comercial de la Embajada del Perii en Espaia.

Bernardo Muiioz,
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que ahadi6 "gran parte del descubri-
miento del Perd, viene promovido por
los peruanos que hay en Espana, por
la Camara de Comercio de Perl en
Espana, la Oficina Comercial y la Em-
bajada, que van transmitiendo unas
sinergias positivas. Espana fue pais
que mas invirtié en Peru el ano pasa-
do y ahora, tras haberse establecido
en Perl las grandes necesitamos
acompanar a las pymes”.

Aurelia Ramirez, present6 la Camara
de Comercio de Perii en Espaiia, que
con 20 anos en el mercado comenzé
siendo catalana y ahora tiene cobertu-
ra para toda Espana. Su sede principal
esta en Barcelona, aunque también
cuenta con oficinas en Madrid y Peru.
Aurelia recordd que las primeras mi-
siones comerciales realizadas por la
Camara en los 90 fueron con el apoyo
de Fomnet del Treball y después tam-
bién con el de ACCIO, contribuyendo a
la implantaciéon de empresas en el Pe-
rd, no solamente del sector de la
construccion, sino también en secto-
res estratégicos para el pais como
energia y minas. El principal reto de
Peru, apunté Aurelia, es que el gran
crecimiento de la economia del pais
alcance también a la gran mayoria de
la poblacion. Concluy6 diciendo: "des-
de la Camara seguiremos animando y
apoyando las empresas que apuesten
por generar el tejido industrial que

nos falta. Los que hacen negocio son
las empresas y nosotros facilitamos
las cosas, demostrandose que el siglo
XXI dejo de ser del Atlantico para ser
el del Pacifico".

Por su parte, Bernardo Muioz, Con-
sejero Econdmico Comercial de la
Embajada del Perii en Espaia cont6
que, entre otros, uno de los motivos
por los que el pais funciona tan bien
es porque "somos mas tecnocratas a
nivel de Estado, siendo economistas
seis ministros y es el tecnicismo pro-
fesional y el sector privado los que di-
rigen la economia del pais", a lo que
ahadié Muhoz, "un pais donde esta-
mos tratando de ser mas técnicos;
donde la deuda pais, si se consideran
los activos, es cero; un pais con la in-
flacion controlada".

El consejero peruano concluyé ani-
mando a las empresas a sondear su
pais y diciendo que es dificil saber el
nimero exacto de empresas catala-
nas afincadas en Perd, ya que algu-
nas de ellas operan con terceros y
que oficialmente hay 368 empresas
espanolas, aunque esta cifra podria
aumentar hasta las 700.

Tras las intervenciones iniciales se
produjo un interesante debate que
concluy6 con numerosas preguntas
de los asistentes y otra conferencia
que sigui6é a la mesa redonda, tam-
bién de Per.
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PRODUCTOS Y SERVICIOS PARA MEJORAR
Y - LA COMPETITIVIDAD DE LA PYME

La tercera edicion de IMPULS EXTERIOR -
Barcelona ofrecio, ademas de las tres
mesas redondas, 18 conferencias que a
continuacion se presentan resumidas en
media pagina cada una de ellas.
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Barcelona « 22 - 23 octubre 2014

™

| sector financiero fue
representado por la enti-
dad financiera mas im-
portante de Espana. El
Banco Santander, con
su director Territorial de
Cataluna al frente, presenté el pri-
mer dia de feria para un exclusivo
grupo de empresarios catalanes la
financiacién internacional a medio



y largo plazo y cobertura de divi-
sas. Banco Santander también au-
né el segundo dia las mejores
conferencias de negocio interna-
cional en el denominado Tablero
de la internacionalizaciéon, com-
puesto por 9 conferencias imparti-
das por el propio Banco Santan-
der y sus socios mas activos en el
Plan Exporta 2.0.

Ayudexport, se refirio a la impor-
tancia de no andar el camino de
la internacionalizacion en solita-
rio, pudiendo contar con apoyos
externos que faciliten el éxito en
la actividad internacional.
Willis,traté el importante punto
de la seguridad en el cobro inter-
nacional y se mostré como empre-
sa para conseguir garantizar ope-
raciones en todo el mundo, lo mis-
mo que CESCE, que centrd su
conferencia en la nueva formula
para encontrar clientes interna-
cionales, ademas de referirse al
riesgo comercial como factor de
competitividad empresarial. Ad-
vantium, incidid en

este punto, en el cobro de los ser-
vicios prestados, pero en una fase
de impago.

Redflexion, centr6 su ponencia
en centrar los recursos empresa-
riales en lo que de verdad impor-
ta:buscar los mercados adecua-
dos, acertar con la eleccion de los
clientes y saber qué competidores
desplazar y de qué manera hacer-
lo. Anthelex, habl6 de la Inteligen-
cia Econdémica y la importancia
que tiene invertior en este campo.
Por su parte, KPMG analiz6 el
sector exterior y mostré las pers-
pectivas analizando los factores
de competitividad internacional
de las empresas.

Fundacion Ciff y Next hablaron
de la formacion como impulso a
una salida al exterior exitosa.

El dia 22 de octubre abria las con-

ferencias el responsable de Coo-
peracién empresarial de ACCIO ex-
plicando que la cooperacion em-
presarial es una buena

for-

CANY

mula para acceder a nuevos mer-
cados.
Auxadi explicé las normativas, fis-
calidad y legislacion para una im-
plantacion de éxito en Latinoamé-
rica y DHL se refirié también al
mercado latinoamericano, pero
expresando soluciones desde el
punto de vista logistico.
ICEX Espaina Exportacion e Inver-
siones se refirio, mediante expe-
riencias de éxito empresarial, a
las vias mas adecuadas para in-
troducirse en un mercado exterior.
Los mercados que se trataron de
manera monografica, fueron Arge-
lia, de la mano de la consultora Eva-
lue; China y Hong Kong por Quab-
bala y como no, el pais invitado en
Imex 2014, Peri, que ademas de
contar con su mesa redonda mono-
grafica, tuvo una conferencia en la
que se analizaron las claves para in-
troducirse con éxito en Per(, de la
mano del consejero econémico y co-
mercial de la Oficina
Comercial de la
Embajada de Pe-
rd en Espana.
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Cooperacion empresarial: la forma de
acceder a nuevos mercados compitiendo
en condiciones optimas

| responsable de coopera-
cién empresarial de AC-
ClO, Xavier Climent y la
responsable de herra-
mientas Gemma Brey, im-
partieron la conferencia
en la que se analizaron las ventajas
de cooperar entre empresas para ha-
cer mas facil el acceso a mercados
exteriores.
La cooperacion, indico Climent, pue-
de implicar incrementar la capacidad
de produccién, ampliar la gama de
productos, mejorar precios y ofertas,
entre otras muchas ventajas. Ademas
es decisiva y muy valiosa la experien-
cia multinacional que se puede adqui-
rir al cooperar con gente de otras na-
cionalidades. Se puso el ejemplo de
la automocion, en el que compartir
riesgos y costes hace mas factible sa-
car adelante un proyecto.
Con respecto a las barreras en la coo-
peracion, Xavier Climent cité la falta
de confianza para compartir y admitir
compartir la facturacion.

En cualquier caso, transformar un su-
matorio de intereses individuales en
un proyecto Unico en el que todos los
participantes obtienen mejores resul-
tados requerird un esfuerzo que a la
larga puede resultar muy beneficioso.
El Plan Integral de Fomento de la Coo-
peracién Empresarial para la Interna-
cionalizacién ofrece soluciones y en el
Programa de Internacionalizacion
Agrupada se imparten mdltiples talle-
res de reflexion y cursos en los que
las experiencias y modelos de éxito
SON NUMEr0S0S.

Con respecto a las etapas que se su-
ceden en un proceso de cooperacion,
se citaron: existir el interés en coope-
rar, mejorar combinando activos con
otros socios y reflexion estratégica de
grupo.

En el area de sensibilizacion se expli-
can las ventajas del proyecto y poste-
riormente se forma un grupo para
consensuar las diferentes estrategias.
Por su parte, Gemma Brey, consultora
de ACCIO que representa a la red en

ACCIO

]j | Ganaralital
e Catalenya

F. Xavier Climent Moraté, Area de Coopera-
cion Empresarial para la Internacionaliza-
cion. ACCIO.

600 organismos principalmente de la
UE, dijo que dan soporte a la pyme
desde diferentes ramas, fundamen-
talmente en internacionalizacién co-
mercial, en transferencia tecnolégica
o proyectos I+D. La red esta articula-
da en nodos regionales para que de
este modo las pymes tengan mayor
facilidad de acceso y los servicios van
desde asuntos de financiacion euro-
pea hasta jornadas de internacionali-
zacion para detectar oportunidades
de negocio, pasando por las diferen-
tes formulas de acceder a los diferen-
tes mercados.

La implantacion en Latinoamérica:
algunos factores criticos

UXADI es una empresa
espanola que cuenta
con 35 anos de expe-
riencia prestando servi-
cios de outsourcing de
valor anadido en mate-
ria contable, fiscal y de gestion de
néminas. Con aproximadamente
500 clientes, el 95% de ellos son
companias multinacionales. En la ac-
tualidad, AUXADI presta servicios en
Europa, Latinoamérica, EEUU y Ma-
rruecos a través de un modelo de ne-
gocio internacional que facilita a sus
clientes la gestion de sus filiales in-
ternacionales.
La directora del Area Internacional de
AUXADI, Yeni Martinez compartié la
experiencia del area internacional
apuntando a Latinoamérica como
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uno de los destinos preferidos por las
empresas espanolas, cuya region ha
crecido de manera importante en los
Gltimos cinco afos y donde ha apare-
cido una incipiente clase media que
demanda infraestructuras y servicios.
Mencion6 también la importancia de
agrupaciones como la Alianza del Pa-
cifico, tratados de libre comercio, y
convenios de doble imposiciéon que
promueven la existencia de importan-
tes oportunidades de negocio y des-
taco los paises de la zona donde mas
crece la inversion espanola segin la
tendencia de sus clientes: Brasil, Mé-
xico, Colombia y Per.

Alo largo de la presentacion se hizo
un resumen de los principales as-
pectos legales, contables, fiscales 'y
laborales que los empresarios espa-

Yeni Martinez Blanco, Directora del Area
Internacional de AUXADI.

noles deben tener en cuenta a la ho-
ra de implantarse en Latinoamérica,
aportando datos de interés en una
comparativa entre los distintos pai-
ses que componen la region.



Financiacion Intemacional a medio

y largo plazo y Coberturas en Divisas
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Luis Herrero Borque, Director Territorial de Cataluia y Subdirector General de Banco Santander; Cristina Revuelta Garcia, Directora de Export
Finance en Banco Santander y Eva Bueno Velayos, Directora de Tesoreria-Divisas en Banco Santander y Joan Tristany, Director General de AMEC.

uis Herrero, director Terri-
torial de Cataluna y Sub-
director General del Ban-
co Santander estuvo pre-
sente y participé en la
conferencia. Fue él quien
directamente present6 a las dos
conferenciantes, Cristina Revuelta,
directora de Export Finance y Eva
Bueno, directora de Tesoreria-Divi-
sas en Banco Santander. Herrero,
estuvo también acompanado por el
director general de AMEC, Juan
Tristany, responsable de introducir
la conferencia indicando que AMEC
tiene un acuerdo con Banco San-
tander con el objetivo de facilitar a
las empresas su presencia en los
mercados exteriores.

La primera intervencion, a cargo
de Cristina Revuelta, vers6 acerca
de la financiacion a la exportacion.
Dijo que desde su departamento
se atiende todo tipo de clientes, no

solo a grandes corporativas, sino
también pymes, aunque el tipo de
producto descrito va destinado a
exportadores con un cierto recorri-
do en el mercado internacional.
Tras hacer una breve introduccién
acerca de la presencia del Santan-
der en el mundo, indicé que el Ex-
port Finance se basa en las agen-
cias de crédito a la exportacion,
cubriendo practicamente el mundo
entero; es decir, en Espana se tra-
baja con Cesce (cuenta del Estado)
ahora bien, si la exportacion viene
desde Francia se pivota sobre la
compania de seguro de crédito
francesa. Dentro de los principales
productos de Export Finance habld
de dos, el crédito comprador, que
es el clasico sobre el cual hay nu-
merosas variables, obliga a que se
pueda financiar al comprador has-
ta con el 85%, el resto tendra que
pagarse anticipadamente y no esta

pensado para el exportador, sino
para el que estd comprando. Con
respecto a una operacion de bien-
es de equipo, cuyo valor de recupe-
racion es para mas de dos afnos se
establece otro tipo de contrato lla-
ve en mano.

Otro de los productos que cubren
es trabajar con multilaterales, dis-
tintas seglin sectores o paises.

Eva Bueno, directora de Tesoreria-
Divisas para Santander Espana,
expuso cudl es la presencia y co-
bertura, y profundizé en los merca-
dos y tipo de cambio. Con respecto
a la presencia, al menos un 10%
de cuota es una presencia relevan-
te, diferenciando entre economias
emergentes como Brasil.

Respecto a las divisas, éstas se di-
viden en entregables y no entrega-
bles, donde ademas de existir un
riesgo, también hay un plazo. En
las entregables no hay un plazo.
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Estrategias de Intemacionalizacion con éxito

n la conferencia impartida
por el ICEX se analizaron, a
partir de experiencias prac-
ticas, las vias mas adecua-
das para introducirse en
un mercado exterior; se ex-
plicé también las bondades del pro-
grama ICEX Next para ayudar a la ini-
ciacion y consolidacion internacional
de las empresas catalanas.
Alicia Giraldez, jefa del Departamento de
la Direccion Territorial de Comercio ICEX
en Barcelona, presento a las dos empre-
sas que sirvieron para trasmitir a los
asistentes sendas experiencias exitosas
y conversd abiertamente con ellos.
Victor Calvo, responsable de una fabri-
ca dedicada a productos de estanca-
miento térmico es una empresa fami-
liar que fundé su padre hace 60 afios.
Hace algo mas de 20 tuvieron la opor-
tunidad de ampliar, crecer y salir fue-
ra. Casi sin experiencia ni recursos fi-
nancieros comenzaron su andadura
exterior y en el ano 2000 se incluyeron
en el programa PIPE del ICEX gracias
al cual, tras conocer las pautas y elegir

Alicia Giraldez Diaz, Jefa de Departamento
de la Direccion Territorial de Comercio-ICEX
Barcelona.

los paises adecuados, pudo crecer
hasta el punto que en la actualidad la
exportacion de Calvo es del 45% de la
facturacién que se dirige a unos 65
paises.

Por su parte el representante de la
empresa de Software, gedlogo de for-
macioén, también refiri6 lo valioso que
resulté el apoyo del ICEX en sus fases
iniciales de expandir su empresa.

Giraldez pregunt6 sobre las dificulta-
des iniciales, a lo que Victor respondio
que la primera fue el idioma, por lo que
la eleccion del mercado se restringio
inicialmente a paises de habla latina.
En la actualidad la compania cuenta
con personal que habla varios idiomas.
Tras comentar varias anécdotas del
dia a dia del crecimiento de las dos
empresas, Alicia Giraldez explico el
Programa ICEX Next cuyo objetivo es
ayudar a las empresas a disenar un
plan de negocio internacional. Este
programa va dirigido a aquellas em-
presas que se estan iniciando en el
proceso de internacionalizaciéon que
en la actualidad exporten menos de
un 30% de su facturacion y que ten-
gan un producto que pueda tener sali-
da en el exterior, que sea competitivo.
También es preciso contar con el per-
sonal necesario, apunto Alicia Giraldez
y que la direccién dedique el tiempo
necesario, ademas de contar con los
recursos suficientes. El programa se
apoya en un consultor, con un aseso-
ramiento, de 60 horas.

Apertura del mercado espanol
en Argelia con minimo riesgo

value Asesores ofrece una
vision general del marco de
inversion en Argelia, en par-
ticular en lo relativo a la im-
plantacién en el pais.
Argelia ha experimentado
un fuerte crecimiento en poblacion y
renta en los Gltimos 15 anos. La balan-
za comercial positiva ha propiciado su-
peravits fiscales reinvertidos en un am-
bicioso programa de inversion publica
en infraestructuras, educacion, vivien-
day promocién industrial.
En lo que se refiere al Comercio Exte-
rior, las posibilidades de exportacion
hacia Argelia son amplias.
Un factor ventajoso para las empresas
espanolas es el buen clima diplomati-
co, lo que se ha traducido en dos he-
rramientas, el convenio de proteccion
de inversiones y el de doble imposicion
internacional.
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Actualmente existen para una empre-
sa extranjera dos formas legales de im-
plantacion en Argelia.

La primera es la creacion de una socie-
dad mercantil filial en Argelia. Con nu-
merosos ventajas, como el acceso a
las “appel d’offre national”; acceso al
mercado financiero local; acceso al
mercado inmobiliario; acceso a alian-
zas estables con otras empresas arge-
linas o extranjeras y la obtencién de
permisos de trabajo.

Como desventajas estan la ausencia
de control accionarial, limitacién a la
repatriacion de beneficios, calificacion
como contratista minima.

La segunda opcion es el Estableci-
miento Permanente de Sociedad Ex-
tranjera EP.

Con ventajas como que permite repatriar
el beneficio transferible previsto en el
contrato; se adapta bien a la ejecucion

AL & Santander

| evalus

Félix De la Guia Muiioz, Socio-Director Area
Internacional Evalue Asesores y Manuel
Serra Orenga, Socio-Director Area legal Eva-
lue Asesores / Gerente Evalue Algeria SARL.

de un contrato de obra o servicios; per-
mite presentar la calificacion propia en
Espana como contratista internacional.
Como desventajas de este modelo es-
tan que no se tiene acceso a la mayo-
ria de licitaciones; capacidad de actua-
cion muy limitada, en los aspectos fi-
nancieros y comerciales; limitacion de
los pagos a gastos vinculados directa-
mente con la obra ejecutada.



PROGRAMAS
PARA EMPEZAR A EXPORTAR

Red de Centros de Promocién econémica de ACCIO

Si eres una empresa sin experiencia internacional
te ayudamos a disenar tu Plan de Promocion Internacional
y estamos a tu lado para llevarlo a cabo

Que las fronteras no detengan tu negocio

ACCIO es la Agencia para la
competitividad de la empresa,
del Gobierno de Cataluia

. y &

accio.gencat.cat MM Generalitat
93 567 68 88 ACCIO LY de Catalunya
93 551 19 51
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Latinoamérica: soluciones logisticas

mérica latina es un desti-
no atractivo para las
pymes espanoles que em-
piezan su internacionali-
zacion, y representa el
14,5% de las exportacio-
nes espanolas y es el segundo destino
después de laos paises de la Unidn eu-
ropea.
Sin duda, la buena imagen que tiene
los productos espanoles, los vinculos
afectivos e historicos que existen entre
los paises y sin olvidar el idioma favore-
cen la primera eleccion de este destino.
Ademas de estos factores muy impor-
tantes que van a favorecer la eleccién
de este destino, como en todo proceso
de exportacion, la preparacion es clave
de éxito y para cada uno de los paises
que vamos a elegir es importante anali-
zar la posicién competitiva del producto
0 servicio a exportar y todas la oportuni-
dades y barreras que puedan existir en
la exportacion:
Las aduanas y la legislacion especifica

VLLWUI TS LW

| LXPRESS

Nicolas Mouze, Director Marketing y Ventas
en DHL EXPRESS Iberia.

del pais de destino, el riesgo pais en
cuanto a cobro , y estabilidad politica,
las costumbres de compra, la protec-
cion de la marca y propiedad intelec-
tual, los matices del idioma, etc

En al ponencia de Nicolas Mouze, direc-
tor Marketing y ventas de DHL Express
se ha analizado los aspectos especifi-
cos de logistica y transporte a una se-
leccion de paises que son muy atracti-

vos como Panama, Perl, Colombia,
Méjico, Brasil, chile, Argentina, y las zo-
nas de libre comercio de Colon en Pa-
nama y Costa Rica . A la hora de expor-
tar, la gran mayoria de la empresas,
grandes o Pymes todas se han enfren-
tado con las aduanas en destino o tra-
mites administrativos que pueden ser
muy complejos. El perfecto conocimien-
to de las aduanas en destino, de la ma-
no que un experto es un factor clave de
éxito para la exportacion.

DHL, presente en 220 paises, ha des-
arrollado una pagina web especifica
para los exportadores, www.exporta-
condhl.com para facilitar el acceso a
la informacion (til con guia de exporta-
cion y guias de aduanas por paises .
Desde esta pagina se puede registrar
a una herramienta gratuita el TAS (Tra-
de Automation System) que permite
acceder y calcular los gastos de adua-
nas, tener informacion sobre los trami-
tes administrativos en destino y la do-
cumentacion necesaria.

China y Hong Kong: un pais, dos sistemas

egln datos del Fondo
Monetario Internacional,
China ha superado a Es-
tados Unidos como pri-
mera potencia mundial
en determinados facto-
res; en el Producto Interior Bruto lo ha
alcanzado en términos de paridad de
poder adquisitivo, ya que en términos
absolutos la distancia sigue siendo to-
davia grande.
Durante los préoximos anos se espera
que China siga creciendo a un ritmo im-
portante, pero mas moderado del que
ha tenido hasta ahora. El ritmo de apro-
ximacion entre ambos “continentes” se
reducira al contenerse el crecimiento
del Producto Interior Bruto en China.
Hong Kong, considerada como una de
las plazas financieras mas importantes
del mundo, es la “puerta de entrada”
de inversion en China. Su situacion te-
rritorial goza de una autonomia espe-
cial que garantiza las inversiones ex-
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Rubén Garcia-Quismondo Pereda, Socio
Director de Quabbala Abogados.

tranjeras tanto desde un punto de vista
juridico como econémico: se rige por el
sistema de Common Law; pertenece a
determinados organismos internacio-
nales como la Organizacion Mundial
del Comercio; y dispone de una amplia
red de convenios de doble imposicion,
entre ellos con Espana; ademas tiene
como ventaja competitiva los servicios

profesionales y financieros y es emple-
ado como sede de holdings de multi-
nacionales por excelencia.

El mercado chino debe ser imprescindi-
ble en la estrategia de internacionaliza-
cion de las empresas: presenta gran-
des oportunidades, no ya basados en
el coste de la mano de obra, sino en la
gran variedad de mercados relaciona-
dos con la media y alta tecnologia, tales
como nuevos materiales, energias re-
novables, tratamiento de aguas y resi-
duos, aeronautica, etc.

Para lograr instalarse y tener éxito en el
mayor mercado del mundo es factor
clave contar con un servicio especiali-
zado que conozca bien el mercado y
sus competidores. Quabbala lleva ya
mas de 15 anos en el mercado asiatico
y desde su sede en Hong Kong ayuda a
las empresas a instalarse, crecer y ha-
cer negocios por toda Asia a través de
sus servicios profesionales basados en
un equipo multidisciplinar y multilingle.



Nuevas herramientas para la intemacionalizacion

n la conferencia impartida

por parte de Banco San-

tander, Jaime Uscola, Di-

rector Comercial de Nego-

cio Internacional, expuso

el actual posicionamiento
del banco en el segmento de pymes a
través del programa Advance. Dicho
programa incorpora un modulo de fi-
nanciacién con importantes ventajas,
por un lado compuesta por la pro-
puesta que cubre las necesidades ba-
sicas de las pymes en financiacién
domeéstica, financiacion de importa-
ciones y exportaciones, asi como el
acompanamiento en proyectos a me-
dio y largo plazo a través de leasing,
renting, 1CO, etc. y por otro lado el
Fondo Advance donde el banco parti-
cipa en los proyectos de las pymes. El
programa complementa dentro de Ad-
vance Desarrollo las necesidades de
las Pymes en cuanto a formacién, em-
pleo, conectividad y evidentemente
negocio internacional. En este aparta-

—

Jaime Uscola Lapiedra, Director Comercial Negocio Internacional en Banco Santander.

do Uscola expuso las capacidades de
Banco Santander a nivel global a tra-
vés de su presencia multinacional y
cémo el banco acompana a las em-
presas en su aventura internacional
con distintas herramientas sencillas

como Portal Santander Trade dentro
del que se integra el Club Santander,
un interesante market place que co-
necta a clientes de distintas geografi-
as y permite a los clientes de Santan-
der realizar negocios.

La Intemacionalizacion. ;Un camino en solitario?

as empresas, cOmo se-
“ res vivos, recorren las 4
fases del aprendizaje
que definiera Burch en
los anos 70, lo que
también se aplica, por

supuesto, a la internacionalizacion
como proceso probablemente no in-
nato en las empresas”, dijo Manuel
pérez, que pasod a enumerarlas y ex-
plicarlas. La incompetencia incons-
ciente es cuando no se sabe ni (apa-
rentemente) se necesita, tampoco se
conoce muy bien cuadl es su
coste/beneficio, ni la importancia de
exportar. La incompetencia conscien-
te se tiene cuando no se sabe pero
se necesita. Hay que exportar pero
no sé como.

La competencia consciente se tiene
cuando se realiza con esfuerzo; sé co-
mo hacerlo pero es complejo y tiene
riesgos. Mi inversion en tiempo y dine-
ro es alta. Y la competencia incons-
ciente se refiere a que se sabe y se re-

aliza de forma natural; exporto de for-
ma natural; es un componente mas de
mi actividad empresarial.

En lo que se refiere a la internacionali-
zacion, indicé Manuel Pérez, al igual
que ocurre con otras tareas a apren-
der, existen dos opciones fundamenta-
les, se puede ser autodidacta, o mejor
ser dirigido por quien sabe.

El camino en solitario es posible. De
hecho, es como lo realizan los pione-
ros. Este camino es elegido por mu-
chas empresas que, salvo excepciones
notables y escasas, a la postre y a te-
nor de los resultados, consideran su
actividad exterior como algo frustrante
ya que el periplo no esta exento de
riesgo y penalidades.

A continuacién, el directivo de Ayudex-
port present6 la empresa, que con una
experiencia de mas de 30 aios gestio-
na una cifra de mil millones de euros
en exportacion y que desde julio del
ano pasado esta integrada dentro del
Plan Exporta 2.0 del Banco Santander,

Manuel Pérez Adan, Socio de Ayudexport.

tiene como objetivo suministrar a las
empresas el asesoramiento integral
en materia de internacionalizacion.

Pérez concluyé diciendo que se puede
resumir su actividad en una frase:
“acompanamos a la empresa, en todo
el proceso de Internacionalizacion”.
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Cobrar de sus clientes con total
segurldad a través del acuerdo
" Santander-Willis Plan Exporta 2.0

n negocio, una venta,

no puede darse por

concluida hasta el mo-
mento en el que se co-
bra.

Doutres trat6 detalla-
damente en su ponencia del servi-
cio gratuito que ofrece el Banco
Santander a todos sus clientes me-
diante el acuerdo firmado con WI-
LLIS gracias al cual las empresas
puedan tener acceso a una consul-
toria profesional especializada pa-
ra que todas las empresas catala-
nas y espanolas exportadoras y
muy en especial las pymes, pue-

dan contar con el mejor apoyo y
asesoramiento profesional de los
mejores especialistas de WILLIS en
materia de seguro de crédito.

Willis esta presente en mas de
190 paises del mundo, trabajando
en todas sus modalidades y con to-
das las companias de seguro de
crédito que operan en Espafna o en
el exterior con la finalidad de que
las ventas a crédito realizadas por
nuestras empresas exportadoras
de bienes o servicios gocen de la
mejor seguridad y proteccién ante
posibles impagos por parte de los
compradores, a la vez que les ayu-

Miguel Doutres Blanch, Asesor y consultor para
Willis en materia de seguros de créditoy caucio-
nes en todas sus modalidades existentes.

da a crecer vendiendo con total se-
guridad y sin innecesarios riesgos
ni sobresaltos.

Una nueva formula para la busqueda de
clientes internacionales: la gestion del riesgo

como factor de competitividad

ESCE ha acompanado
el proceso de interna-
cionalizacion de las em-
presas espanolas des-
de sus inicios en los
anos 70.
CESCE esta muy comprometida con
los retos de sus clientes y ha reno-
vado completamente su oferta de
servicios para adaptarse a este
mercado tan exigentes y ha des-
arrollado innovadoras soluciones
para que sus clientes puedan ga-
nar en eficiencia comercial y mejo-
rar su financiacion.
Montsant presenté las soluciones
avanzadas de CESCE para la pros-
peccion e investigacion de merca-
dos internacionales y mostré6 como
optimizar la gestion de la informa-
cion de que dispone cada empresa
sobre sus clientes para realizar
ejercicios avanzados de blsqueda
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Joaquim Montsant Montané, Director territorial de CESCE en Cataluia, Aragon, Valencia, Mur-

ciay Baleares.

de nuevos clientes.

La herramienta GRS que CESCE po-
ne a disposicion de sus clientes da
acceso a una base de datos de
mas de 200 millones de empresas
en todo el mundo y permite con los

criterios que CESCE identifica la
bldsqueda de clientes, optimizando
al maximo los recursos de la em-
presa en la fase de investigacion y
prospeccion de mercados interna-
cionales.



Recobro intemacional de impagos

ntoni Riera, director de
operaciones de Advan-
tium con sede en Lon-
dres, centrdé su confe-
rencia en la actividad
que realiza su compa-
fia; la gestion de impagados a nivel
nacional e internacional. Riera dijo
que tras la incipiente internacionali-
zacién de las empresas espanolas,
uno de los asuntos recurrentes que
esta en boca de todo el mundo es la
morosidad y explicéd que un impago
puede producirse no existiendo ma-
la fe del deudor ni por problemas de
tesoreria, sino por disputas comer-
ciales o de calidad, por lo que es
preciso, en algunos casos, realizar
investigaciones.
Advantium, ademas de operar en to-
dos los paises, posee partners loca-
les, de modo que si llega un expe-
diente y se ve que es incobrable, se

ahora en

lo transmitimos a nuestro cliente y
por ello no tiene que pagar nada
porque no ha habido ninguna ga-
nancia.

Riera desterré el topico de que una
deuda internacional es mas dificil
de cobrar que una doméstica ya
que, al contar Advantium con las
mejores empresas de recobro loca-
les en cada pais (empresas que a lo
largo de los anos han demostrado
su solvencia en el recobro y que
cumplen las normativas que rigen
en cada lugar) y también indicé que
Nno es preciso recurrir a la agresivi-
dad, que es mejor saber ser persua-
sivo a la hora gestionar el cobro de
créditos impagados, cosa que ilustro
con varios ejemplos. Continué su in-
tervencion exponiendo las necesida-
des que habitualmente se deman-
dan para activar los expedientes de
recobro internacional y finaliz6 di-

Furpa

todas tus comunicaciones mdviles sin sorpresas

¥

Advantium e

credit management

Antoni Riera Pascual, Operations Director de
Advantium.

ciendo que es muy importante para

una empresa no tener un porcentaje
alto de impagados.

el extranjero

porque las llamadas entre empleados en Europa

son gratis, y ademas:

Llamadas nacionales + 10GB de datos

1.000 min. en llamadas internacionales desde Espaina

1.000 min. en Roaming + 1GB de datos

por solo

9

29

€/mes

y también en EE.UU. y en CHINA

contacta con tu asesor

oen orange.es/empresas

tu negocio cambia con

Llamadas entre lineas de la empresa con tarifas Optima en roaming recibido y emitido desde y hacia Zona 1,
limite 1.000 min/linea/mes. Llamadas nacionales limite 6.000 min/linea/mes. Precio con descuentos maximos
aplicados. Consulta detalle de tarifa y paises en empresas.orange.es/solo-para-pymes. Li. no incluidos.
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El éxito en la intemacionalizacion

edflexion, presento el ca-
m so practico de una em-
presa espanola que, sin
experiencia previa de ex-
portacion, alcanzd en su
primer ano de actividad

exterior una facturacién de diez millo-
nes de euros.

Esta empresa les solicité que le ayu-
dara a fijar sus objetivos internaciona-
les y a disenar un plan para alcanzar-
los. A los cinco meses de esta solici-
tud el plan estaba hecho y la empresa
en condiciones de llevarlo a la practi-
ca. Doce meses después la empresa
alcanzé la cifra de exportacion citada.
Comenz6 Manuel Egea explicando lo
que no hicieron: un plan de interna-
cionalizacién siguiendo los esquemas
habituales. La razén era simple: evitar

ver el mercado con los mismos 0jos
que la competencia para evitar llegar
a los clientes de forma parecida a los
demas.

Continud relatando lo que si hicieron.
Aplicar técnicas de inteligencia com-
petitiva para ver lo que nadie ve: qué
estad comprando cada cliente poten-
cial y quiénes son sus proveedores.
Para después entender su légica co-
mercial, la presion de sus competido-
res y el apoyo real de sus proveedo-
res: entender al cliente y comprender
las carencias de sus proveedores. Lo
que permitié identificar el cliente y el
competidor a desplazar. Se disend un
plan para lograr ese objetivo.

En resumen: foco maximo para des-
plazar a un competidor preciso en un
cliente objetivo.

| E’@dfl@m@

o

Manuel Egea Gallego, Presidente de Redfle-
xion.

Inteligencia Economica, apoyando la
internacionalizacion de las PYMES

| gran crecimiento de los
intereses econdmicos y
empresariales espanoles
en el exterior ha traido y
traera asociado un incre-
mento en el nivel y tipolo-
gia de los riesgos asociados a la inter-
nacionalizacion. Entre otros podemos
senalar: el riesgo geopolitico, la inse-
guridad juridica y la falta de transpa-
rencia regulatoria, la agresiva compe-
tencia en licitaciones internacionales,
la solvencia, integridad y reputacion,
potenciales socios, directivos y clien-
tes locales, los arbitrajes internacio-
nales no siempre transparentes, los
procesos corporativos de fusiones 'y
adquisiciones complejos u hostiles, la
gestion del riesgo y seguridad del per-
sonal expatriado o en viaje de nego-
cios, etc.
La INTELIGENCIA, aplicada al campo
empresarial, constituye una herra-
mienta innovadora enfocada a generar
el conocimiento necesario, para satis-
facer las necesidades de informacion
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que demandan tanto las grandes em-
presas como las PYMES para una acer-
tada toma de decisiones, anticipando-
se a potenciales riesgos o situaciones
criticas futuras. Hay que saber dénde
se va, con quién y en qué condiciones.
Seria utopico pretender conocer los be-
neficios sin analizar los riesgos.

Los servicios profesionales mas de-
mandados a Anthelex International
por las PYMES espafolas serian, en-
tre otros, los siguientes:

Due Diligence sobre entramados em-
presariales, antecedentes profesiona-
les, reputacion, solvencia, integridad y
relaciones con centros de podery de-
cisién, de potenciales socios y conse-
jeros, accionistas, ejecutivos y compe-
tidores.

Informes Geopoliticos de Riesgo - Pa-
is, que ademas de analizar y evaluar
los riesgos potenciales asociados al
entorno juridico, econémico - finan-
ciero, empresarial, sociolaboral, etc,
focalizan su atencién sobre aspectos
relacionados con la geopolitica que

Anthelex -
‘Im‘(‘r‘nzlri()m“] . u
T . i

Luis Sanchez Peiro, CEO de Anthelex Inter-
national.

pueden influir decididamente a la ho-
ra de adoptar una potencial decisién
de entrada en nuevos mercados o sa-
lida de los actuales.

En relacion con litigios empresariales,
competencia desleal, fraude corpora-
tivo, etc., obtenemos elementos de
juicio e informacion (til para el disefo
de una potencial estrategia de nego-
ciacion, judicial o arbitraje.



Intemacionalizacion: reto y oportunidad

| sector exterior espanol se
encuentra ante un mo-
mento clave. Los Ultimos
datos que abarcan hasta el
mes de agosto reflejan, al
mismo tiempo que mejora
progresivamente la demanda interna,
una cierta desaceleracion en las ex-
portaciones. Este hecho pone de ma-
nifiesto una vez mas el importante re-
to del sector exterior espanol: ser un
elemento estructural de la economia
espanola y no una medida reactiva an-
te situaciones domésticas adversas.
Para ello es fundamental que las em-
presas y todos los agentes involucra-
dos en la internacionalizacién se con-
ciencien de su importancia y de un
concepto inherente a la misma: la
competitividad.
La competitividad internacional es
una ecuacién compleja que ya no sélo

depende del precio, sino de muchas
otras variables entre las que desta-
can los siguientes factores: la finan-
ciacion, la fiscalidad, la [+D+i, la cali-
dad, el diseno, la marca, la comunica-
cion, la inteligencia econémica, la lo-
gistica, los recursos humanos y las
alianzas estratégicas.

El desempeno de la empresa en estos
factores va a condicionar el éxito y la
sostenibilidad de su proceso de inter-
nacionalizacion, tanto en la fase de
planificacion estratégica previa como
en la fase de crecimiento y consolida-
cién de la actividad internacional.

En KPMG apoyamos a las empresas
en su proceso de internacionalizacion
poniendo a su disposicion el conoci-
miento local de nuestra red (estamos
presentes en mas de 150 paises) y
nuestros equipos multidisciplinares
con especializacion sectorial.

Antonio Hernandez Garcia, Socio de Estrate-
gia Energética e Internacional de KPMG en
Espaia.
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SERVICIOS
PRODUCTOS

Usted ya puede tener una imagen de prestigio permanente tanto por su localizacion
como por su profesionalidad y equipamiento, ahorrdndose preocupaciones, tiempo,

Oficina virtual y de enlace

Secretariado Bilingie

Posibilidad de Parking

BIENVENIDOS

Desde 1986, ALARAZ VEINTE, ofrece un servicio integral para que usted disponga
desde el primer dia de una oficina a pleno rendimiento, equipada con todo lo
necesario para el desarrollo de su actividad, con un equipo profesional dispuesto

a solventar todas las tareas de gestion para sus clientes, agilizando asi su trabajo.

esfuerzo y por su puesto dinero.

Despachos totalmente amueblados y equipados con ADSL (Desde 1 hora y por dia, semanas, meses...)
Domiciliacion de Sociedades y particulares

Sala de Reuniones (Capacidad hasta 22 personas) con todo el equipamiento necesario
Recepcion y desvio de llamadas personalizadas con el nombre de la empresa.
Recepcion de correspondencia, paqueteria y mensaijeria y distribucién de los mismos

Servicio de Envio, Recepcion de fax y Correo Electrénico
Servicio de fotocopias, impresion y escaneo de documentos
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Sala de Reuniones

Contacto:
CENTRO DE NEGOCIOS
ALARAZ VEINTE

T915713804 F 91 5714266
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Capitdn Haya 60, 2 28020 MADRID

Email: comercial @alarazveinte.es
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Disponga de su oficina de

forma inmediata y sin

inversion. Realice un estudio

comparativo de costes y
comprobard que resulta

enormemente heneficiado con

los servicios de ALARAZ VEINTE
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Nuevos modelos de formacion
para obtener el exito empresarial

osé Lominchar, director ge-
neral de Next International
Business, habld de la for-
maciéon como herramienta
transversal en el proceso de
la internacionalizacién. A
veces, dijo, se considera la forma-
cién como un gasto o elemento se-
cundario.
Desde Next, se procura anticiparse
al diseno de los nuevos modelos
econoémicos, disenando las estrate-
gias de futuro que permitiran a las
compafias establecer un estudio
que la situacién actual demanda a
tenor del entorno social, econémico,
laboral, cambiante en los Ultimos
afos, por lo que es preciso también
cambiar los modelos formativos.
Hablando de la internacionalizacion,
Lominchar dijo que las empresas in-
ternacionalizadas han aguantado
mucho mejor la crisis y que la vision
que se tenia hace algin tiempo de

que la internacionalizacion corres-
pondia a las grandes empresas ya
no es algo actual, aunque el 90% de
las empresas son pymes y éstas ha-
bitualmente no tienen la posibilidad
de preparacion igual que las grandes
por el obvio motivo de no poder dis-
poner de l0s mismos recursos eco-
némicos.

Lominchar continué citando los erro-
res habituales de las empresas que
ilustré con datos y cifras del nimero
de empresas con actividad interna-
cional, acabando citando que en la
actualidad en Espana solo hay
40.000 empresas que puedan consi-
derarse exportadores regulares, cifra
muy baja en comparacién con paises
de nuestro entorno mas cercano.
Habl6 también de la importancia que
tiene la seleccién adecuada de los
formadores, que hay muchas escue-
las de negocio (solamente en Catalu-
fa hay mas Master que en toda Fran-

next

)

International o

Business School l

José Lominchar Jiménez, Director General
de Next International Business School.

cia) por lo que resulta complicado
entre semejante oferta poder reali-
zar la eleccion mas adecuada y con-
cluy6 diciendo que recomienda estar
muy atento a la formacién porque es
la inversién previa que mayor por-
centaje de éxito va a ofrecer en
nuestros procesos empresariales,
que no es algo secundario y que esta
asociado el nivel de formacion de los
cuadros de las empresas al nivel de
éxito obtenido por estas.

La Formacion como Impulso a
una Intemacionalizacion de Exito

antiago Ramén, director

general de la fundacion

CIFF, presento la institu-

ciéon que dirige compues-

ta por el Banco Santan-

dery la Universidad Alca-
14, dedicada a la formacién. Comenzd
poniendo el simil de un avion para
compararlo con la formacion para
desmontar creencias falsas, como la
de que la formacioén es el motor Gnico
y exclusivo de todo, a lo que ahadid,
"se me ocurrid buscar qué dice la RAE
del término internacionalizacion. Es
definida como el sometimiento de un
asunto a la autoridad conjunta de va-
rias naciones, al menos dos, la de ori-
geny la de destino. Hay por tanto dos
escenarios que se mueven al mismo
tiempo; no solamente he ido fueray
vivo fuera, sino que sigo viviendo den-
tro de mi propio pais, lo que afecta al
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propio ADN de una organizacion", se-
nalé Santiago Ramon.

De la formacion dijo que es, sobre todo,
desarrollar criterio y uno tiene que salir
del proceso formativo sabiendo menso
que el que le explicd, porque si no algo
no ha funcionado correctamente.
Internacionalizar implica que hay en
juego sujetos culturales y econémi-
cos, no siendo lo mismo vender, crear,
innovar, segln la idea de lo que que-
ramos hacer fuera se necesitan mu-
chas herramientas y muchas de ellas
las proporciona la formacion.

Para finalizar, Ramén dijo que la for-
macion es sobretodo desarrollar crite-
rio y para explicarlo utiliz6 una imagen
del mapa del mundo pintado por al-
guien que piensa en términos de for-
macion terciaria, a lo que anadié que
el poder adquisitivo lo tienen los que
van creciendo y que en términos de

Centro Internacional
de Formacion Financiera

Santiago Ramon Torres, Director General de
Fundacion CIFF.

poblacion, el mapa del mundo se des-
plaza cada vez mas al continente
asiatico.

Sobre el fenémeno de la emigracion,
de qué paises tienen una mayor emi-
gracion, se centrd en México ya que
desde Espana nos resulta préoximo
por compartir el mismo idioma.
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La feria de negocio internacional
gestiond mas de 4.100 entrevistas
de trabajo entre empresarios, admi-
nistraciones y banca, ademas de
otras 1.050 entrevistas de negocio
con los representantes comerciales
de los 29 paises presentes en esta
segunda edicion.
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Tras 11 anos celebrandose en
Madrid, la segunda edicion catalana
de la feria IMEX cont6 con la partici-
pacion de numerosos organismos de
la administracion, banca y empresas,
especializadas en fomentar el nego-
cio internacional y la competitividad
de las pymes.




=

»
Y
'v.

En la inauguracion participaron Joan
Tarradellas, Consejero Delegado de
ACCIO; Juan Canals, Presidente de la
Comision Internacional de Foment
del Treball Nacional; Pablo Ciglela,
subdirector general de Banco San-
tandery director territorial en Catalu-
nay Jaime Ussia, Presidente del Con-

lonalcermofstl
)0 \M‘r@mﬁ@%

S'» 29 pé lses es cony#000%entreyi

- g!s

sejo Editorial de Moneda Unica.
Un total de 50 empresas expositoras y
29 mercados presentes fueron el
marco de dos jornadas en las que des-
taco la activa participacion de los
empresarios catalanesy el interés de
los emprendedores por lanzarse y con-
solidarse en el negocio internacional.

L N
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Tarradellas y Canals intervinieron en el acto de inauguracion de IMPULS EXTERIOR - Barcelona con sendos discursos
en los que analizaron la coyuntura de la internacionalizacion de las empresas catalanas. Gobierno y patronal catala-
nas coincidieron en afirmar que la cultura exportadora de las empresas de Cataluina hace que se hayan obtenido cifras
historicas, aunque quede camino por recorrer.

Joan Tarradellas
Consejero Delegado de ACCIO

ijo que en el discurso que iba
D a pronunciar tenia cifras que

ya se habian expuesto, por lo
que directamente pasé a comentar
que el gran recorte producido en los
fondos destinados al apoyo a la inter-
nacionalizacién tanto de ACCIO, co-
mo de otros organismos como el ICEX
hace que se hagan necesarios mode-
los de colaboracion. “Junto con el
ICEX trabajamos conjuntamente para
que las empresas puedan aprove-
char el buen momento que tenemos
en las exportaciones”. Describi6 a los
gobiernos tanto catalan como espa-
nol como catalizadores para que se
produzca en las empresas el inicio de
la internacionalizacion empresarial,
que luego es seguido por patronales
0 camaras de comercio.
Tarradellas destacéd que desde AC-
Cl0, en un momento dificil de recor-
te de presupuesto “se puede ayudar
en especie” por ejemplo dando for-
macion a empresas que les da mie-
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do salir al exterior (por desconoci-
miento de idiomas) por falta de for-
macioén, estando disponibles los ex-
pertos de ACCIO como soporte de

esta ayuda. “Tenemos cada vez mas
exportadores regulares, lo que quie-
re decir que hay productos y servi-
cios que vender. Ademas, desde Ca-




taluna se exporta cada vez mas tec-
nologia, productos de alto valor aha-
dido, servicios,... lo que insta al opti-
mismo”, declar6é Joan Tarradellas,
para acabar agradeciendo a IMPULS
EXTERIOR- Barcelona que en su se-
gunda edicion haya conseguido reu-
nir a tantos empresarios, momento
que también coincide con la visita a
Barcelona de los delegados en el ex-
terior de ACCIO que también tendran
numerosas reuniones con empresa-
rios catalanes.

Juan Canals
Presidente de la Comision Internacio-
nal de Foment del Treball Nacional

ras agradecer la iniciativa de la

celebracién de IMEX en Barcelo-

na, indic6 que Cataluna es la pri-
mera comunidad exportadora. “En
2012, con 58 mil millones de euros,
los exportaciones supusieron el 28%
del PIB de Cataluna, aumentando un
15% desde el comienzo de la crisis,
que ha estimulado e incluso potencia-
do las exportaciones desde Cataluna”
indicé Canals, a lo que anadio: “des-
de el ano 2000 las exportaciones han
crecido un 175%, ademas de manera
recurrente, y hay 45 mil empresas ca-
talanas que exportan, 13 mil de ellas
que lo hacen de manera recurrente,
lo que indica que Cataluna tiene cul-

Joan Tarradellas departe con los directivos de Banco Santander en presencia de Jaime Ussia.

tura exportadora”. Se refirio también
a la calidad de las exportaciones cata-
lanas y que el destino de las mismas
son del 38% fuera del mercado euro-
peo, para continuar dando las cifras
de exportaciones hasta el mes de ju-
lio, que aunque con crecimiento mo-
derado del 0,5% (que se debe funda-
mentalmente a que las grandes multi-
nacionales, por motivos transacciona-
les han descendido sus ventas) con-
trasta con los descensos en paises
de nuestro entorno, como en Francia

(-1,7); Alemania (-0,6) o Italia (-0,4%).
“El proceso de internacionalizacion de
las empresas catalanas es una histo-
ria de éxito” dijo Canals, a lo que anha-
dié que aunque quede mucho por ha-
cer, este éxito se debe, en parte, por
la colaboracién publico privada y la
colaboracion entre las instituciones
de los Gobiernos catalan y espanol.
Acabé su discurso hablando de la
competitividad, concepto derivado de
factores internos y externos (moneda,
costes,...laborales, energéticos), pero
como tercer componente citd la pro-
ductividad, que la definié como la ca-
pacidad de las empresas para des-
arrollar productos y servicios mas efi-
cientes, mas econdémicos, mejor des-
arrollados. “Las empresas tienen que
aumentar su productividad en térmi-
nos de innovacion, bien sea de proce-
sos 0 bien de producto, uniendo el
proceso innovador con el de la inter-
nacionalizacion”.

Pidi6 un mayor esfuerzo a las admi-
nistraciones publicas, cuyos presu-
puestos, como en el caso de ACCIO o
del ICEX han disminuido mucho, indi-
cando que apoyar el potencial expor-
tador de las empresas no es gastar,
sino invertir y pidié un esfuerzo a los
gobiernos catalan y espafol para que
en un momento dificil como el actual
procuren actuar sobre la facilitaciéon
de crédito a las empresas para que
puedan acceder a él, con mas lineas
alternativas de financiacion.
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n la segunda edicion de IMPULS
EXTERIOR - Barcelona la Zona
de Exposicion estuvo situada en
la planta Mezzanino del Hotel
Rey Juan Carlos |, que con una
superficie de 1.200 m?, estuvo
ocupada por cerca de cuarenta empresas
que expusieron sus servicios y productos
dirigidos al empresario que aspira a inter-
nacionalizarse correctamente.
Administraciones plblicas y privadas
como: ICEX, ACCIO, Camaras de Comercio
de Cataluna, Pimec, COFIDES y CESCE;
entidades financieras como: Banco Saba-
dell y Banco Santander y una veintena de
empresas de servicios varios y consultoria
fueron testigos de la profesionalidad y
especializacion de los visitantes que reci-
bi6 la feria en Barcelona en su segunda
edicion.

36 MONEDA UNICA NOVIEMBRE 2013
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; ESTA PENSANDO EN EXPORTAR?
CONFIE EN DHL EXPRESS,
EL ESPECIALISTA EN INTERNACIONAL.

Con expertos locales en la gestion de aduanas y una red global propia, le ayudaremos a llegar a 220 paises
y 120.000 destinos en todo el mundo.

Acceda a mas informacion sobre DHL Express en:

www.dhl.es
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EXCELLENCE. SIMPLY DELIVERED. Eb.- G ——
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AcCCIO es el organismo publico de la Generalitat de Cataluiiya que

apoya a las empresas catalanas en su internacionalizacion.

Uno de los stands mas concurridos fue el de AXIKON, que ademas
de comercializar sus productos atendié entrevistas de Alemania,

Francia y México.
I il |
1 ) cruia

|
B“ﬁ MESS

Internacionalizar

S5U emprasa

Business GO ON es una empresa de consultoria de negocio interna-
cional especializada en estrategia empresarial internacional.
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La asociacion empresarial multisectorial de empresas AMEC, tiene
40 aios de experiencia en el fomento de la exportacion.

En el stand de Banco Sabadell se impartieron numerosas conferen-
cias especializadas.

)

Banco Santander difundi6é en IMEX - Barcelona su Plan Exporta 2.0
por segundo ano consecutivo.



L (i S|
Correos es un aporte para la logistica internacional y clave en el pro-
ceso de internacionalizacion y ventas electronicas.
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El Consell General de Cambres de Cataluia represento a las camaras
de comercio catalanas.
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La aseguradora de Crédito lider en Espaia Crédito y Caucion, ideal
cobertura para las pymes que quieren aminorar riesgos de cobro.

La Compaiia Espaiola de Segﬁro de Crédito, CESCE, mostro sus
numerosos productos dirigidos a la pyme exportadora.

COFIDES, tras 25 aios de existencia, amplia coberturas de apoyo a la
financiacion para instalarse en el exterior.

il

= -  —— i
DHL presenté en IMPULS EXTERIOR su Guia de Internacionalizacion.
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ICEX Espaia Exportacion e Inversiones, presente con sus programas de
informacion, formacion, promocion y apoyo a las pymes exportadoras.

e

La revista Moneda Unica fue entregada a tod
la Feria.

e .
os los visitantes de

]

La patronal de las pequeinas empresas catalanas Pimec, defiende los
intereses de las Pymes.

pimec
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131: JUAREZ .

El éxito internacional depende del buen asesoramiento en contratos
internacionales. Juarez Bufete Internacional, un ailo mas en IMEX.

LIFI Consultores Internacional, socio ideal para sondear mercados
latinoamericanos.

MSA Promotores Internacionales es el puente de acceso para las
empresas espaiolas que quieren acceder al mercado mexicano.

= || | |
Negocios y marketing internacional de la mano de VSl Internacional,
que abre puertas en los 45 paises donde esta presente.
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“CORREOS

ACCIO
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0 SALVABOR MAEIR

arles Murillo, catedrati-
co de Economia Aplicada
en la UPF, realiz6 una
breve introduccion y pre-
sentd a cada uno de los
ponentes a quienes ce-
di6 la palabra para que realizaran su
primera intervencion.

Salvador Marin, presidente la Compa-
fia Espafola de Financiacion al Des-
arrollo, COFIDES, presenté la compa-
fia que con accionariado publico-pri-
vado (ICEX, ICO, ENISA; Banco Saba-
dell, BBVA y Banco Sabadell) lleva 25
anos financiando a empresas espa-
nolas con actividad en el exterior.
“Nuestra vocacion es apoyar a empre-
sas espanolas poniendo nuestros re-
cursos a disposicién de los empresa-
rios del territorio Espafol”, indicé el
presidente de COFIDES, quien habld
del Plan Estratégico 2012-2015 que
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ya ha conseguido que se incremente
la actividad un 64% en 2012 y un
19% en lo que va de ano 2013, lo que
se ha conseguido, entre otras accio-
nes, por haber bajando los limites de
financiacién a un minimo de 75 mil
euros (frente a los 250 mil). “Ahora
también estamos apoyando a los in-

grandes empresas en su matriz en
Espana para el desarrollo de su activi-
dad internacional”. Se refiri6 a los dos
grandes fondos por parte del Estado:
FIES, Fondo para la Inversion en el Ex-
terior y el FONDPYME -para la pyme-
con un montante de 1.000 millones
de euros.

Administraciones y entidades
financieras dotan de financiacion
internacional a las pymes

versores que salen al exterior innova-
do en productos, con implantaciones
comerciales, a ingenierias, y, desde
que se aprobara la nueva Ley de Em-
prendedores la semana pasada, tam-
bién podemos apoyar a pequenas y

Salvador Marin concluyé diciendo que
las empresas catalanas son las que
mas recursos han recibido de COFI-
DES en lo que va de ano gracias al te-
jido empresarial de Cataluna y tam-
bién por los acuerdos suscritos con



CONVIERTA SU EMPRESA EN EXPORTADORA HABITUAL

"ION EMPRESARIALY

Moneda

Foment del Traball y AMEC, que ha he-
cho posible que la actividad de COFI-
DES se conozca mas entre los empre-
sarios catalanes.

Pedro Morera, director de Negocio
Internacional de Banco Santander,
recordd que el Banco es el mayor en
oficinas instaladas en el mundo, re-
calcando que “la ventaja que tiene
el Banco para apoyar la internacio-
nalizacién es estar con presencia
en origen y destino, apoyando tanto
a exportadores como a importado-
res, focalizandose nuestras accio-
nes a las pequenas y medianas em-
presas, cosa ninguna otra entidad,
ni siquiera bancos globales, estan
en disposicion de ofrecer”. Morera
también se refirié a los exitosos pla-
nes disenados por Banco Santander
para ayudar a las empresas espano-
las en su internacionalizaciéon; el

Plan Exporta, lanzado hace cuatro
anos y el Plan Exporta 2.0 creado
hace dos anos, anuncié que se es-
pecializara por sectores de activi-
dad, focalizando la financiacion a
medida para sectores concretos.
Morera concluyé puntualizando dos
cuestiones: “el Banco Santander es-
ta comprometido en el otorgamiento
de crédito, siendo Cataluna una prio-
ridad por cuanto a que es la comuni-
dad autébnoma que representa la
cuarta parte de la balanza comercial
exportadora del pais, y, en segundo
lugar, la baja mora en el negocio in-
ternacional hace posible la financia-
cion para actividades de circulante a
corto y medio plazo, sintiéndonos
muy comodos para acompanar a las
empresas en sus operaciones co-
merciales internacionales”.

Carlos Dalmau, director de productos
de empresas de Banc Sabadell co-
menzod su intervencion diciendo que
“internacionalizar, exportar, es la con-
tinuacion a la creacion de una socie-
dad, que se constituye para poder
vender, que el mercado es domestico
e internacional”, a lo que anadio: “las
entidades financieras tenemos que
dar dos cosas muy importantes:
acompanamiento al exterior y finan-
ciacion, siendo ambas igual de impor-
tantes”. El director también destaco
que uno de los fundamentos cuando
Banc Sabadell se constituyé, fue para
poder exportar a Argentina, hace ya
de esto 125 anos. En la actualidad, el
Plan Exportar para Crecer ha consoli-
dado y reforzado este acompana-
miento en la internacionalizacion que
siempre ha realizado la entidad.
“Nuestros equipos especialistas en
comercio exterior, que son unos 50
profesionales en toda Espana, visitan
y preguntan a las empresas para co-
nocer exactamente sus necesidades y
asi poder asesorarles, de manera
acertada” Asesoramiento, informa-
cion y acompanamiento de la mano
de un verdadero experto en negocio
internacional: Banco Sabadell.

Carlos Pobre, director de Comercio
Exterior de Crédito y Caucién introdu-
jo su intervencion exponiendo un ca-
so real; el de una conocida empresa
del sector de alimentacién que, des-
esperada, perdié un importante por-

centaje de su facturacion. Desde Rei- p

£

Carles Murillo, catedratico de Economia
Aplicada en la Universitat Pompeu Fabra.

cional de Banco Santander.
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Carlos Dalmau, director de Productos de
Empresa de Banco Sabadell.

Carlos Pobre, director de Comercio Exterior
de Crédito y Caucion.

Sahadell

CESCE en Cataluia, Baleares y Aragon.
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no Unido recibié un pedido de un afa-
mado gran almacén, por lo que preci-
pitadamente envié la mercancia. A
20 minutos de la llegada al destino
indicado, el transportista recibié una
llamada para que desviase ese envio
y lo entregara en unos “almacenes
alquilados”. El resto de la pelicula se
puede imaginar: descargan la mer-
cancia, la mercancia se perdio, y se
perdié el cobro! “y no se le ocurra ir
contra el gran almacén, ya que ellos
siempre negaran que realizaron ese
pedido”. Esto no es una anécdota
aislada que por razones corporativas
una gran empresa nunca admitiria
que esto le ha sucedido, pero esto
ocurre cada vez mas. “Salgan al exte-
rior, pero haganlo bien. La internacio-
nalizacién es una cuestién de super-
vivencia para las pymes; pero en do-
ble sentido, de aquellos que salgan
sin tener que salir muchos cerraran y
aquellos que no salen teniendo que
salir, cerraran también. Por lo tanto
se trata de salir haciendo las cosas
bien”, refirié Carlos Pobre, que avald
sus palabras con datos: “los exporta-
dores regulares en 2007 representa-
ban un 40% del total de exportado-
res; en 2012, son un 28%. Siendo
cierto que estan creciendo mucho los
exportadores, los regulares estan ca-
yendo, y solo hay 20.000 empresas
en Espana que exportan sobre los
50.000 euros y esto se produce por
diversas razones”. Entre ellas enume-
ro: la elevada tasa de fracaso en mer-
cados exteriores por no saber elegir el
momento, la eleccion del pais de des-
tino, la eleccién de linea de negocio,..
el director de Crédito y Caucion cerrd
su intervencién indicando que “ex-

portar es cobrar y exportar regular-
mente es cobrar regularmente”.
Joaquim Monsant, director de CESCE
en Cataluna, Baleares y Aragon dijo
que la internacionalizacion es el antici-
po de la salida de las crisis y que las
empresas mas internacionalizadas son
mas competitivas. Como dato positivo
también indicé que se ha desconcen-
trado las exportaciones a la UE que ha-
ce pocos anos era del 70% y ahora re-
presenta el 62% del total exportado
por Espana al exterior, lo que indica la
apertura a nuevos merados y la diversi-
ficacion de destinos. También se refirié
al alto grado de fracaso -solo el 4% de
empresas que exportaban en 2001 lo
hacen en 2013- cuestionandose el
porqué de ello e indicando que queda
mucho por hacer. Reflexionando sobre
el asunto, apunté la importancia que
pueden llegar a tener conceptos como
el tamano de la empresa, su capitaliza-
cion, tener informacion precisa antes
de estudiar la estrategia, escoger un
socio ideal, un plan estratégico ade-
cuado, tomar una decision correcta a
la hora de instalarse o no en el exterior
y establecer mas la cooperacion inter-
nacional entre empresas.

Monsant concluyé diciendo que “des-
de CESCE, con la experiencia adquiri-
da en los ya mas de 40 anos traba-
jando en los mercados internaciona-
les, podemos darles informacion de
paises y sobre todo de empresas, pa-
ra ver si pagan o no. Ademas, pode-
mos ayudar en la obtencion de finan-
ciacién de las operaciones comercia-
les internacionales, dandoles facilida-
des o garantias a las entidades finan-
ciaras con las que operan para que,
de este modo, puedan financiarse”.
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D. SERGI MATA

ergi Mata, gerente inter-
nacional de ACCIO, expli-
c6 la situacién macro
mostrando un mapa con
todos los paises relevan-
tes de mas de 10 millo-
nes de habitantes. En él se aprecia
un aumento del PIB en todos los pai-
ses excepto en Espana e ltalia. Des-
tacé que el crecimiento medio mun-
dial del PIB en 2013 se estima ronde
el 3,5%, muy alejado del crecimiento
estancado de nuestra economia. “La
economia esta cambiando los pesos
de manera muy acelerada y en 2015
la prevision es que mas del 50% de
PIB mundial esté en paises emer-
gentes”, a lo que anadid “esta refle-
xién sobre la situacion macro nos lle-
va a que hay que salir fuera”.
Visto el aspecto teorico, indicé que
en el practico “la exportacion es uno
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de los motores de la economia cata-
lana. En 2012 Cataluna cerr6 el ano
con record de exportaciéon y en
2013, pese a ser menos acelerado
el crecimiento, se sigue creciendo en
exportacion. Tenemos muchas em-
presas exportadoras pero hay una
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tantes crecimientos en solo un ano
en paises como Rusia, Brasil, China,
y concluyé explicando que “desde AC-
CI0 procuramos acompafar a la em-
presa en todo el proceso de interna-
cionalizacién con servicios personali-
zados, alineados con las Camaras,

ICEX, ACCIO, Camaras, amec y OEPM
ofrecieron soluciones de ayuda a la
internacionalizacion de pymes

gran mortalidad, lo que hace que de
45.000 exportadores puntuales, nos
quedemos en 14.000 regulares”.

Mata también destac6 como positivo
que se hayan diversificado el destino
de las exportaciones abriéndose nue-
vos mercados, destacando los impor-

AMEC,... e intentamos coordinarnos
también con el ICEX, siendo nuestro
instrumento principal las 34 oficinas
de centros de promocién de negocios
que tenemos repartidas por todo el
mundo, que ofrecen servicios de con-
sultoria personalizados para las em-
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presas que quieren exportar o im-
plantarse en el extranjero”.

Mariano Paya, director territorial en
Cataluna de ICEX, Espana Exporta-
cion e Inversiones, tras presentar la
nueva identidad adquirida por el
ICEX hace dos anos, indic6 que “el
ICEX no es una entidad de financie-
ra, y si es una entidad prestadora de
servicios, algunos de ellos ofrecidos
en régimen en copago. Aunque lo
que mas define al ICEX es su capila-
ridad organizativa como brazo arma-
do de la administracién general del
Estado en la promocion del negocio
internacional y empresas ubicadas
en el exterior, desarrollando su traba-
jo a través de las 31 direcciones te-
rritoriales y provinciales en Espanay
la red de 98 oficinas comerciales y
econdmicas en el exterior; una red
muy densa de actores” dijo Paya, a lo

Aplicada en la Universitat Pompeu Fabra.

que anadié “somos prestadores de
servicios basicamente de informa-
cién, asesoramiento y formacion, por
supuesto para ayudar al inicio de la
actividad exportadora e implementa-
cion en el exterior mediante diversas
actividades de consolidacién como
misiones, participacion en ferias y
apoyo logistico en el exterior”. Ade-
mas de las numerosisimas actuacio-
nes en materia de formacioén, infor-
macioén y asesoramiento, esta la acti-
vidad de promocién de inversiones,
ahora reforzada con la integracion
de ICEX Invest.

Josep Maria Cervera, director del
Area de Internacionalizacion Empre-
sarial de la Camara de Comercio de
Barcelona comenzé describiendo a
las Camaras de Comercio en contra-
posicién con otros organismos: “no
somos un montén de organizaciones
que pueden provocar indecisién, me
gustaria que nos vieran como una ca-
ja de herramientas, diferentes herra-
mientas y diferentes en sus inversio-
nes exportadoras. Hay 14.000 expor-
tadores regulares, nosotros nos cen-
tramos ellas y también en las 45.000
que, aunque solo lo hayan hecho una
vez, creemos que pueden hacerlo
otra. Este es el gran potencial que te-
nemos las Camaras”, a lo que anadio
que por cada empresa exportadora
hay cinco empresas que quieren ex-
portar, por lo que desde la Camara se
aspira a dar solucién mediante el Pro-
grama “Empresa Exporta”, que enfo-
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Mariano Paya, director Territorial de Comer-

cio en Cataluna de ICEX Espana Exportacion
e Inversiones.
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Sergi Mata, Area de Mercados Internaciona-
les de ACCIO.
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Josep Maria Cervera, director del Area de
Internacionalizacion Empresarial de Ila

cado a la situacion actual, su estrate- ) Camara de Comercio de Barcelona.
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Joan Tristany, director Géneral de AMEC.

Maria José de Concepcion Sanchez, subdi-
rectora General del Departamento de Paten-
tes e Informacion Tecnologica de la Oficina
Espaiiola de Patentes y Marcas.

gia pasa por la implantacion, arbitra-
je, teniendo en cuenta que vender en
Europa es complicado pero vender
fura de Europa supone estar en otra
liga donde cuentan las relaciones co-
merciales de Espana con aquellos
paises. Cervera dijo que la diploma-
cia econémica es un concepto impor-
tante y a diferencia de otros organis-
mos como ACCIO, que tienen presen-
cia fisica en el exterior, las Camaras
tienen contrapartes, con 6.800 ca-
maras locales con las que se realizan
intercambiamos, delegaciones, legis-
laciones, conocimientos, informacion
y negocio.

Por ello, continu6 el director de la
Camara de Barcelona, “lanzamos
cada ano lo que llamamos El Plan de
Accion Internacional, donde se con-
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templa: Geoestratégia (tomar la deci-
sion en el mercado que mas intere-
se); Operaciones (qué operaciones
soy capaz de hacer o deberia hacer)
y Segmento de Mercado en el que
quiero entrar.

Joan Tristany, director general de
AMEC dio solucion al titulo de la me-
sa redonda: “¢Cémo convertir nues-
tra empresa en exportadora habi-
tual?” estructurando la respuesta en
cuatro puntos.

Primero, presentando la organiza-
cion AMEC, donde sus asociados, co-
mo media, exportan el 56% de su
facturacion y entre todos alcanzan
un volumen de exportacion de 4.100
millones de euros. El 85% de empre-
sas desarrolla actividades de |+D+i,
dedicando a ello de media un 3,2%
de la facturacion. En segundo lugar
con las dos visiones de la exporta-
cion -oportunidad, necesidad- y las
condiciones para exportar. En tercer
lugar enumeré y desarroll6 cinco cla-
ves para la consolidacion de la ex-
portacion. “Consolidacion quiere de-
cir: las primeras exportaciones ya las
he hecho. Seguimiento de la estrate-
gia, evaluar y aplicar correcciones”
senald Tristany, para concluir expo-
niendo la metodologia que utiliza
AMEC para ayudar a las empresas
para que se consoliden como expor-
tadoras. “Hay algunos elementos
que son exdgenos a la empresa pero
si condicionan la internacionaliza-
cion o exportacion. Estos han de ser
canalizados a través de empresas
publicas o privadas. Por tanto es im-
portante trabajar en la conformacion
del entorno, del sistema de forma co-

lectiva, con colectivos como las Ca-
maras, asociaciones, o la propia ad-
ministracién publica.

M? José de Concepcion Sanchez,
subdirectora general del Departa-
mento de Patentes e Informacién
Tecnolégica de la Oficina Espafiola
de Patentes y Marcas, explico las li-
neas de actuacién de apoyo a la
pyme de la OEPM a la hora de inter-
nacionalizarse.

“Comenzamos en el ano 2007 un
plan de difusién centrado en visitar a
empresas explicandoles la importan-
cia que tiene formar una estrategia
empresarial desde el principio, ya
que siendo Espafna un pais con una
gran capacidad investigadora, veia-
mos que no se reflejaba en los mar-
cadores que determinan el nimero
de patentes”, expresé Sanchez, a lo
que anhadi6 que tener una patente o
marca fuertes hace que un producto
sea competitivo, efectivo, con reco-
nocimiento y proteccion juridica a la
hora posibles vulneraciones de dere-
chos frente a terceros.

Desde 2007 el principal programa
de la OEPM es el apoyo a la interna-
cionalizacion mediante subvencio-
nes otorgadas con el objeto de crear
patentes espanolas.

La subdirectora de la OEPM indicé
que en 2012 se concedieron
3.637.000 euros para la internacio-
nalizacion de invenciones que cu-
brieron el 90% del pago de tasas de
traducciones. Finaliz6 explicando el
servicio que tiene la Oficina, con ase-
soramiento gratuito y los acuerdos
bilaterales con gobiernos de distin-
tos paises.
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eintinueve paises se die-
ron cita en la segunda edi-
cion de IMPULS EXTERIOR.
El encuentro dejéo mas de
un millar de entrevistas en
las que los representantes
de los 29 mercados asesoraron a los
empresarios sobre las principales
variables a la hora de hacer negocios
en estos destinos. . ALEMANIA
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Developing your Business

 Obtenga nuevos clientes

- Acceda a nuevos mercados
internacionales

Encuentre nuevos
colaboradores

* Profesionalice su labor

comercial

Diversifique su negocio

“Descubra nuevas

oportunidades de negocio

 Anada valor a su empresa

* Mejore su ventaja competitiva

AXIKON

C/ Provenca 290, 2° planta, Of. 2-A
08008 Barcelona. Espaiia/ Spain
Tel. (+34) 936 752 757
spain@axikon.com
www.axikon.com



ME .

inferencias

La segunda edicion de
IMPULS EXTERIOR -
Barcelona ofrecio,
ademas de las dos
mesas redondas, once
conferencias que a
continuacion se
presentan resumidas
en una pagina cada
una de ellas.
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| sector financiero fue tra-
tado por diferentes enti-
dades. Banco Santander
presentd El Plan Exporta
2.0, que otorga financia-
cion y todo el resto de las
herramientas necesarias para que
una pyme pueda obtener el éxito en
la internacionalizacion.
Banco Sabadell, en la sesion que re-
aliz6 en el primer dia de la Feria, pre-
sentara el kit exportador, un conjun-
to de funcionalidades y documentos
que son de interés y de plena utili-
dad para la empresa exportadora.

Correctamente utilizados pueden fa-
cilitar las ventas al exterior, introdu-
ciendo seguridad y certeza.

ICEX, Espaiia Exportacion e Inver-
siones. Durante su sesion analizd c6-
mo preparar una estrategia de inter-
nacionalizacién acertada a través de
dos casos reales de éxito empresarial
y también se difundié el programa de
iniciacion a la exportacién y consoli-
dacion internacional ICEX Next.
AcCIO, por su parte, plante6 si acce-
der al mercado global es una buena
solucién de crecimiento para nues-
tras empresas, en ocasiones las



condiciones de competencia impi-
den la ejecucion individual.

Unir esfuerzos, complementando ca-
pacidades de varias empresas para
conseguir un objetivo Unico es una
buena opcion.

Transformar un sumatorio de intere-
ses individuales en un objetivo Unico
del que todos los participantes obtie-
nen resultados requiere esfuerzos
pero es factible. Desde ACCIO mos-
traron numerosas experiencias y mo-
delos aprovechables.

Correos. Vender por e-commerce es
la oportunidad para exportar a todo

el mundo. La entrega es la consecu-
cion de la venta y contar con distin-
tas soluciones de distribucion y de
logistica inversa son indispensables
para adaptarse a las necesidades
del cliente de cada pais.

DHL Express Iberia. Ademas de pre-
sentar su Guia para la Internacionali-
zacion, en su conferencia expuso las
numerosas oportunidades que brin-
dan los mercados exteriores, las
principales barreras que se presen-
tan y como superarlas. Conté con la
participacion de la empresa Tradeinn
que expuso la exitosa experiencia de

su proceso de internacionalizacion,
retos y dificultades, éxitos e intere-
santes consejos para todos los que
quieren empezar una estrategia de
comercio exterior.

KPMG. Expuso los factores necesa-
rios para que un proceso de inter-
nacionalizacion sea exitoso: finan-
ciacion, fiscalidad, |+D+i, calidad,
disefnio, marca, comunicacion, inte-
ligencia econdmica, logistica, recur-
sos humanos y las alianzas estraté-
gicas.

También analizé el sector exterior es-
panol y catalan desde un punto de
vista de las fortalezas y debilidades
internas, asi como de las oportunida-
des y amenazas exteriores.

AXIKON. Presenté PROKUA, método
de origen aleman cuyas siglas pro-
vienen de “PROfessionelle KUnde-
nAkquise” (Captacion profesional de
clientes). En la ponencia se hicieron
Utiles recomendaciones para mejo-
rar los resultados de la actividad co-
mercial (desde el primer contacto
hasta la obtencion de pedidos).
Juarez Bufete Internacional. Trasla-
do el conocimiento para saber cuan-
do un contrato ha sido incumplido y
porqué. La proteccion y amparo que
supone el derecho Internacional han
de cubrir las necesidades de una re-
lacion mercantil.

Grupo Arrivelo. Dejo patente que el
crecimiento de Peru de sus Gltimos
anos y que la expectativa de que sea
el pais del mundo que mas crezca en
2014, hacen de este mercado un
iman para las inversiones espanolas.
Sectores como la construccion, in-
fraestructuras, energia, mineria y tu-
rismo, asi como las oportunidades
de negocio que brinda cada uno de
ellos, fueron expuestos a la audien-
cia en la que también se expuso la
situacion econémica del pais y las
perspectivas econémicas para los
préximos anos.

Lifi Consultores Internacional. Uru-
guay se ha configurado como el mer-
cado sudamericano mas atractivo
para la captacion de inversiones en
numerosos sectores. En la interven-
cion que ostenta la representacion
de la Camara de Comercio e Indus-
tria del MERCOSUR, se trataron las
numerosas posibilidades de inver-
sion en el pais americano.
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El kit exportador de Banco Sabadell

a creacion de riqueza (el
PIB) se mide sumando la
demanda final de bienes y
servicios en un periodo
determinado. Esa deman-
da puede venir del consu-
mo privado, de la inversion de las
empresas, del gasto publico o del
saldo neto del sector exterior (ex-
portaciones menos importaciones).
Lo que puede formularse como
PIB=C + |+ G + (X-M).
En un entorno de alto endeuda-
miento, tanto pUblico como privado,
en que los agentes se ven forzados
a desendeudarse (y por tanto don-
de el consumo y la inversién estan
bajo minimos), y con una tasa de
paro elevadisima, la exportacion
acaba siendo el Ginico componente
que puede tirar del conjunto. Por
eso las administraciones y las enti-
dades financieras estan apostando
de forma clara por la exportacion. Y
por supuesto la propia empresa,
que es el verdadero motor y prota-
gonista.
Entre 1999 y 2011, la cuota espa-
nola en las exportaciones mundia-
les ha caido un 9%. Sin embargo es-
ta caida (que lo es en términos rela-
tivos pero no lo es en términos ab-

IME -
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solutos) es consecuencia del mayor
protagonismo de los paises emer-
gentes (basicamente China, pero
también México, Brasil, Rusia, etc.),
por lo que de forma natural practi-
camente todos los paises desarro-
|lados pierden cuota.

La diferencia es que Espana es el
pais que menos cuota pierde: ese
9% de caida es significativamente
menor que el mas del 40% de Fran-
cia o Reino Unido, que el mas del
30% de Italia o EEUU, o incluso del
12% de Alemania. En definitiva, en
un entorno muy complicado, las
empresas exportadoras espanolas
han sabido mantener su posicion.
Y los exportadores habituales in-
tentan exportar mas y a mas pai-
ses. En 20 anos se ha pasado de
vender casi el 74% a la UE a vender
poco mas del 60% (y las tres cuar-
tas partes de esa caida se concen-
tra en los Ultimos 4 anos). La expor-
tacion crece, y crece hacia paises
donde es mas compleja, y por tanto
donde Banco Sabadell puede

aportar mas valor con su mayor
know-how y capacidad de aseso-
ramiento.

El kit exportador es un compendio
de utilidades y facilitadores de la ex-

CONVICRTA BU EMPREEA
EM CXPORTADORA HABITUAL
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Andreu Vila, Director de Desarrollo de
Comercio Exterior de Banco Sabadell.

portacion, que seran de interés y de
plena utilidad en el negocio de expor-
tacion. Estamos convencidos de que
correctamente utilizados pueden fa-
cilitar las ventas al exterior, introdu-
ciendo seguridad y certeza. Una he-
rramienta simple y accesible a cual-
quier empresa a través de la web
www.bancosabadell.com/kitexportador.




Como internacionalizarse con

éxito y caso de éxito de Tradeinn

| director de Marketing y
Ventas de DHL, Nicolas
Mouze, se encarg6 de pre-
sentar en primicia en
IMEX - Barcelona la prime-
ra Guia de la Internaciona-
lizacién que su compania, con la gran
experiencia y magnitud adquiridas
(DHL esta presente en 220 paises; en
Espana tiene una base de datos de
150.000 clientes que exportan), ha
elaborado para ofrecer soluciones
practicas a las pymes espafolas en
su salida al exterior. Fruto del resu-
men de los 64 paises que concentran
el 98% de las exportaciones del co-
mercio internacional, esta herramien-
ta es de grandisima ayuda tanto para
empresas que comienzan, como para
aquellas que ya exportan de manera
habitual, pero son susceptibles de
mejorar. Nicolds Mouze dijo que
“DHL, como empresa de transporte
internacional y logistica, esta apoyan-
do decididamente el negocio interna-
cional dando soporte a las empresas,
teniendo en cuenta que el crecimien-
to de la exportacién no para y que la
evolucion del mercado orienta a las
empresas a que se dirijan cada vez
mas a nichos de mercado”.
El e-commerce, lo definié como algo
que ofrece un mundo de oportunida-
des, ideal como forma de exportar pa-
ra llegar al cliente final, destacando los

LUNYVIERTIA S EMPRESA
EN EXPORTADORA HABITUAL

IZAT EM P M E e -
ISMOS QUE FOMENTAN LA INTERMACIONALIZALCI

Barcelona » 2 - 3 petubre 2013

Nicolas Mouze, director de Marketing y Ventas en DHL Express Iberia y David Martin,
director general de Tradeinn.

mercados con gran crecimiento como
Rusia, Alemania, China y Latinoaméri-
cay repasando, con cifras, los principa-
les mercados de e-commerce en Euro-
pa (ocupando Espana el cuarto lugar).

El directivo de DHL introdujo a uno de
sus clientes en Catalufa. David Mar-
tin, director general de Tradeinn, gru-
po de venta online de material depor-
tivo que vende a mas de 200 paises
desde Girona y que cuenta con 10
tiendas online de e-commerce. Mar-
tin explicé su experiencia empresa-
rial, que con un 85% de sus ventas
dedicadas a la exportacion, expuso
cdémo consiguieron su espectacular
crecimiento en poco tiempo median-
te una correcta estrategia de interna-
cionalizacion. Con una web traducida

IME’™:
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a 12 idiomas, que pronto seran 18,
“la internacionalizacion no es que es-
te bien, sino que es algo obligado,
siendo una gran oportunidad de ne-
gocio el e-commerce” refiri6 David
Martin, a lo que afadio: “Actualmen-
te con 100.000 visitas diarias, cuan-
do hace 4 anos no llegaban a 5.000,
nuestra web nos ha permitido am-
pliar ventas”.

Mouze concluyé mostrando algunas
soluciones desarrolladas fruto de un
estudio realizado por DHL junto con
la Escuela de Organizacion Industrial
(EQI) ante los problemas detectados
en exportaciobn como: procesos
aduaneros, idioma, la falta de infor-
macion sobre los destinos, cobros, fi-
nanciacion.
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PROKUA, un método efectivo y practico para
captar nuevos clientes a nivel intemacional

ROKUA es un método de
origen aleman desarrolla-
do por AXIKON (www.axi-
kon.com) cuyo nombre
proviene de «Professione-
lle Kundenakquise» (“cap-
tacion profesional de clientes”). Su ob-
jetivo es ofrecer a las empresas un mé-
todo estructurado para acceder a nue-
vos clientes y sectores a nivel interna-
cional. Ha sido concebido por AXIKON
tras anos de experiencia realizando
proyectos de internacionalizacion em-
presarial. La participacion de consulto-
res especializados con contrastada ex-
periencia internacional, su enfoque
practico y una clara orientacion comer-
cial han motivado que numerosas em-
presas tanto nacionales como interna-
cionales decidan aplicar el método.
Etapas del método PROKUA
I - Confirmacion de la ventaja com-
petitiva
En la primera etapa se verifican aque-
llos factores clave que permitan a la
empresa mantener un nivel de compe-
titividad adecuado para acceder a nue-
vos mercados.
Il - Validacion del plan comercial
La adecuada seleccién del mercado ob-
jetivo asi como la identificacion de la
mejor forma de entrada en cada merca-
do son factores de éxito para el proceso
de internacionalizacion. Muchas veces
es un requisito indispensable realizar
previamente un estudio de mercado pa-
ra tomar las decisiones idoneas.
* Mercado objetivo: es importante con-

ME -
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siderar el mercado objetivo desde un
punto de vista muy amplio. No sélo se
debe seleccionar los paises a los que se
desea acceder, sino también los secto-
res y el perfil de cliente mas adecuado.
* Formas de entrada: existen muchas
formas de entrada adicionales a las
tradicionales de venta o implantacion
directa o a través de intermediarios
(agentes, distribuidores, etc.). La cola-
boracion empresarial en forma de joint
ventures por ejemplo con empresas
ubicadas en el mercado de destino
puede agilizar de forma substancial el
proceso de internacionalizacion.

Il - Preparacion de las herramien-
tas comerciales

Todo proceso comercial debe generar
confianza a los clientes potenciales y
mas si las empresas estan ubicadas
en distintos paises. Para ello existen di-
versas herramientas comerciales, co-
mo por ejemplo: aplicaciones CRM,
presentaciones corporativas, material
promocional, etc.

IV - Captacion de clientes interna-
cionales

Cumplidas las anteriores etapas, se al-
canza la fase mas importante del mé-
todo: la captacion de clientes a nivel in-
ternacional. Para ello es fundamental
realizar una blsqueda minuciosa de
clientes potenciales, identificar a los in-
terlocutores adecuados y ofrecerles de
forma profesional (mediante las herra-
mientas comerciales de la etapa ante-
rior) los productos y/o servicios de la
empresa exportadora.
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Developing your Business

Chiia Liepert, Consultor en Desarrollo de
Empresas de AXIKON.

V - Expansion a otros paises

Antes de acceder a un mercado o sec-
tor nuevo, es importante repasar todas
las etapas del método para adaptarlas
a los requerimientos y peculiaridades
de cada pais o sector.

Resultados que se obtienen

con PROKUA

Las empresas que aplican el método
PROKUA no sbélo obtienen nuevos
clientes internacionales sino que tam-
bién consiguen mejorar los procesos
comerciales internos, obtener informa-
cion Gtil de mercado, desarrollar herra-
mientas comerciales adecuadas e
identificar nuevas oportunidades de
negocio que garanticen su crecimiento
a lo largo del tiempo.




Oportunidades reales de Negocio en

Uruguay para las empresas espanolas

IFI Consultores Internacio-
nal colaboré un afio mas en
la feria Impulso Exterior, es-
ta vez centrandose en las
oportunidades de negocio
en Uruguay, ya que estaba
acompanado de la empresa urugua-
ya de reconocido prestigio Estudio Ju-
ridico Soneira & Asociados. Durante
la feria, ambas partes impartieron
una ponencia dirigida a destacar las
ventajas y beneficios de invertir en el
pais sudamericano bajo el titulo
“Why Uruguay?”.
En la conferencia “Oportunidades em-
presariales en Uruguay”, se dieron ra-
zones para elegir este pais para estra-
tegias empresariales en Latinoaméri-
ca: Uruguay, cuya tasa de crecimiento
esta cercana al 6%, cuenta con impor-
tantes infraestructuras, altisimos bene-
ficios fiscales para inversores extranje-
ros y, sobre todo, con una de las zonas
francas mas importantes del Cono Sur.
Uruguay pertenece a MERCOSUR, el
mercado comun de Brasil, Paraguay,
Argentina, Venezuela y Bolivia.
Uruguay actualmente cuenta con indi-
cadores positivos suficientes como pa-
ra ser considerado la puerta de entra-
da al MERCOSUR, sin olvidar también
su Tratado de Libre Comercio con Mé-

b —

xico. Su mercado potencial alcanza el
ndmero de 300 millones de personas.
El socio director del Estudio Soneira &
Asociados, Federico Soneira, voz em-
presarial de Uruguay y colaborador cer-
cano a Uruguay XXI, maximo organis-
mo gubernamental de promocién de la
internacionalizacion, y la socia de LIFI
Carmen Urbano, presentaron algunos
datos que mostraron el porqué de in-
ternacionalizar un negocio en el pais
sudamericano, como por ejemplo que
siete de cada diez contenedores que
ingresan en Uruguay van destinados a
otros paises de la zona.

Soneira pudo dar una vision real de las
posibilidades del Comercio Exterior en

3 3
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Carmen Urbano, CEO COMINTON Internacionalizacion de Pymes y Federico Soneira.

Uruguay: “Gracias a las ventajas fisca-
les de nuestra Ley de Inversiones esta-
mos siendo un punto de interés en la
internacionalizacion”. “Esta ley se pu-
blicé en 1998 y desde entonces, aun-
que muchos gobiernos han pasado por
el poder, se ha ido mejorando”, dijo So-
neira. La Ley de Inversiones uruguaya
otorga un beneficio fiscal a quienes
cumplen las normativas creando una
politica de apertura de su Economia
hacia el capital extranjero. De esa for-
ma se favorece el Comercio Exterior a
través de unos tipos arancelarios mas
bajos, asi como una politica de inver-
sién que define ciertos principios y ga-
rantias para el inversor extranjero.
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Como aprovechar el e-commerce para
la internacionalizacion de tu empresa

afael de Vicente, subdirec-
tor Internacional en Corre-
os, traté en su conferen-
cia de como a través de la
web se puede abrir un es-
caparate al mundo y el
e-commerce permite exportar. Indico
que el 45% del e-commerce en Espana
lo realizan empresas extranjeras y ha-
bl6 de las previsiones de crecimiento
hasta 2017, que con crecimientos en
todas las areas; Norteamérica, Asia Pa-
cifico, s6lo en China se van a alcanzar
los 480 billones en 2017. “Estamos
asistiendo a una revolucion y las em-
presas tenemos que adaptarnos a este
cambio digital y del comercio, por lo
que los que estamos en esa cadena te-
nemos que evolucionar”. Evolucion
que se esta produciendo, dijo, en el
consumidor (con un mayor acceso de
compra, en Espana o fuera) y en el
vendedor (poniendo dos ejemplos de
adaptacion; el de un pequeno comer-
cio de un pueblo de Teruel y el de El
Corte Inglés).
De la adaptacion al mercado del pais,
dijo que “no es solo traducir la pagina
web, es también, tener un servicio de
atencion al cliente, con una adaptacion
al pais no solo virtual sino también fisi-
ca. Si vendemos aceite de oliva, a lo
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mejor nos interesa que el aceite se dis-
tribuya para que se vea de dénde vie-
ne, su autenticidad. Pero si estamos
vendiendo otro producto, puede que
no nos interese que el consumidor que
compra en UK, o Francia, piense que el
producto sale de Espana (inyeccion di-
recta), por lo que el elemento fisico del
e-commerce, que es el paquete, va a ir
como si hubiera nacido en el pais de
destino y podemos, por ejemplo, quitar
Espana y poner Alemania”. De Vicente
destac6 la importancia del cumpli-
miento y transparencia en el proceso
logistico, teniendo las devoluciones
mayor o menor importancia depen-
diendo del pais donde estemos ven-
diendo, lo mismo que la eleccion de
opciones de entrega. De la atencion al
cliente aconsejo se haga en el mismo
idioma que el comprador.

Habl6 también de trazabilidad y de las
visiones a este respecto (hay muchos
paises del sur de Europa donde no se
habitGa pedir firma al cliente) y con
respecto a las soluciones de entrega
dijo que las empresas locales son las
que tienen mejor informacion de como
entregar el producto al cliente (contra
rembolso es para paises del sur de Eu-
ropa, pudiendo tener un incremento de
ventas de un 20-40%).

s celona '
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Rafael de Vicente, subdirector de la Unidad
Internacional de Correos.
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Para concluir, hablé de tener presente
el binomio producto-pais en el tema de
seguridad, de las soluciones de veloci-
dad y que devoluciones conjuntas su-
ponen un ahorro; que hay un mercado
natural en el consumidor final y que la
mejor opcion de hacer llegar el produc-
to a este cliente final es de la mano del
correo del pais de destino. “Correos
tiene alianzas estratégicas con otros
paises de Europa, con el correo Chino,
de Australia, de Singapur, de Japdn,
EEUU,...".




Plan Exporta 2.0 -

a hace cuatro anos que
Banco Santander lanzd
una herramienta para apo-
yar a las empresas (sobre
todo a las pymes) en su
proceso de internacionali-
zacion, tanto con una clara perspecti-
va de ayudar en positivo a la Balanza
Comercial espanola (uno de cada cin-
co euros de ésta pasa por manos del
principal banco espanol) como para
las operaciones que las empresas es-
panolas desarrollan en el extranjero.
Pedro Morera, director de Internacio-
nalizacion del Banco Santander es-
tructurd su intervencion en tres par-
tes, en la que inicialmente describié lo
que esta pasando con las exportacio-
nes que “estan creciendo mas en are-
as distintas al mercado europeo y exis-
ten mas oportunidades en paises co-
mo Brasil, Rusia, China, India, Corea
del Sur, Canada y EEUU” dijo, a lo que
anadio “en los seis primeros meses
del ano las exportaciones en Espana
crecieron un 8% y las importaciones
bajaron un 3,2%. Pero es que en Amé-
rica Latina crecieron un 9.4%, en Asia
y Africa un 18%, lo que significa que
estamos empezando a abrir nuevos

IME -

horizontes en otros paises”. Pasé tam-
bién a definir los crecimientos por sec-
tores de actividad, destacando el obte-
nido por Cataluna como principal co-
munidad auténoma que representa la
cuarta parte del total nacional.

La segunda parte la dedicé a presen-
tar la segunda edicién del Plan Expor-
ta 2.0, en la que pueden beneficiarse
las empresas que ya exportan y las
que quieren comenzar. Soluciones di-
rectas y con herramientas adecuadas
para poder hacer importaciones y ex-
portaciones.

En los 10.000 millones de euros desti-
nados por el Banco a financiacion pa-
ra empresas se tiene muy presente
que, mientras la mora en transaccion
nacional es del 10%, no llega al 1% en
internacional.

Morera también repasoé los paquetes
que tiene el Banco para el negocio in-
ternacional, que a un precio adecua-
do, contempla todas las necesidades
que cualquier pyme puede necesitar,
para terminar describiendo una a una
las empresas auxiliares del Plan Ex-
porta 2.0: KPMG, COFIDES, AlG, CESE,
Advantium, Redflexion, AyudExport, Or-
fisa, Anthelex, y Ciff. Indicé las accio-

<=
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Pedro Morera, Director de Negocio Inter-
nacional de Banco Santander.

nes que estas compafias desempe-
nan en el Plan Exporta 2.0 y la posibili-
dad que se tiene también de contar
con la ayuda de los transitorios de to-
das las regiones de Espana.
“Queremos que el Plan Exporta 2.0 les
sirva para que el negocio internacional
sea para su empresa como si fuera
negocio doméstico. Y no duden que el
Banco les va a poyar otorgandoles cré-
dito y acompanandoles en su creci-
miento internacional”, concluyé Pedro
Morera.

MONEDA UNICA NOVIEMBRE 2013 63




ESPECIAL IME -

Como disenar una estrategia

a Conferencia a cargo de
ICEX Espaia Exportacion e
Inversiones sirvi6 para
mostrar una correcta estra-
tegia de internacionaliza-
cion. Alicia Giraldez, jefa
del Departamento de ICEX Espana Ex-
portacion e Inversiones en Cataluia
presenté a los directivos de las em-
presas “Herta Security” y “Stimulo”,
con quienes converso para que expu-
sieran sus experiencias.
Herta Security es una empresa dedi-
cada al desarrollo de software para el
reconocimiento facial que desarrolla
la incorporacion de tecnologia en ca-
maras de vigilancia para realizar el
hallazgo de personas no gratas. A su
vez, esta tecnologia puede usarse
también para encontrar clientes en
un negocio. Javier Rodriguez, CEO de
la compaiia, dijo: “podemos determi-
nar, por ejemplo, qué tipo de perso-
nas han entrado a nuestro negocio:
hombres, mujeres, edad aproxima-
da,... Nuestro producto esta enfocado
al mercado global y apenas requiere
de personalizacion por cultura o pais.
Cuando empezamos, en 2009 nos
enfocamos al mercado nacional pero
pronto hicimos nuestra primera feria,
en 2011, en Birmingham (UK). Alli vi-
mos que nuestro cliente es de cual-
quier lugar del mundo y comenzamos
una estrategia para vender fuera” in-
dic6 Rodriguez, a lo que anadio: “para
nosotros es muy importante que el
personal que contrates esté dispues-
to a desplazarse”. Continué ofrecien-
do su experiencia: “la web es muy im-
portante para vender nuestra ima-
gen, por lo que entendimos que al
menos tenia que estar en espanol e
inglés”. También destacé la impor-
tancia que tiene cuando se disena el
software, ya que la web debe presen-
tarse en diversos idiomas. La forma
en que se dirige al mercado Herta Se-
curity es a través de distribuidores e
integradores especializados y fabri-
cantes. “Para dirigirnos a empresas
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Alicia Giraldez, jefa de Departamento de ICEX en la Direccion Territorial de Cataluna, y los
directivos de las empresas Herta Security, Javier Rodriguez y de Stimulo, Xavi Majoral.

globales, por ejemplo a través de no-
tas de prensa, lo estamos haciendo
en 12 idiomas distintos” dijo Javier
Rodriguez, a lo que anfadio: “gracias
al programa ICEX Next disenamos
una estrategia basada en una serie
de variables, numéricas principal-
mente, para elegir los mercados mas
interesantes para nosotros. A partir
de ahi nos centramos en cuatro: UK,
Rusia, México y Colombia”. En 2012
el volumen de ventas en el exterior
de Herta fue del 90%.

La empresa Stimulo se dedica al dise-
no industrial. Nacié hace diez anos de
la mano de dos profesores universita-
rios. Xavier Majoral, director de inter-
nacionalizacién de Stimulo, comenzd
diciendo: “ayudamos a empresas y or-
ganizaciones a aportar un valor anadi-
do y mejora de su producto, creando e
innovando -con la experiencia del
usuario- a la hora de interactuar con
los productos en materia de usabili-
dad y ergonomia”. Los dos socios fun-
dadores comenzaron por perfeccionar
su inglés, y uno de sus primeros clien-
tes lo encontraron en Taiwan, en el
sector del regalo promocional. “Era el
boom de los fasciculos, todos los dia-
rios en ese momento sacaban fascicu-
los, cochecitos, munequitas... El ICEX
nos hizo poner en orden todas esas
cosas que haciamos a nivel intuitivo y

también nos ayud6é mediante las
agendas comerciales; de hecho, el
principal cliente que tenemos salié de
alli hace cuatro anos”. La estrategia
de Stimulo es crecer mediante contra-
tos a medio plazo, como estan hacien-
do en el sector de la iluminacién. Hoy
por hoy es la Gnica empresa espanola
en el sur de China que ofrece servicios
de diseno, refirio Majoral, a lo que
anadio: “para definir nuestra estrate-
gia de implantacion en China, de las
multiples posibilidades, la elegida pa-
s6 por mantener el trabajo creativo en
Barcelona, que presentamos alli'y que
valoran mas”. Stimulo vende el 80%
en el exterior, lleva dos anos en China.
“Este afo nos estan entrando proyec-
tos de Turquia, Australia, Dubai y Bar-
celona por el hecho de estar en Chi-
na” concluy6 Xavier Majoral.

Giraldez cerré la interesante confe-
rencia hablando del programa de ini-
ciacion del ICEX (informacion y datos
de mercados extranjeros) y los progra-
mas de apoyo como ICEX Next, pensa-
do para ayudar a la empresa a dise-
nar su plan internacional (buscar los
canales, definir y priorizar mercados).
El perfil de las empresas para acoger-
se a este programa son: que esté em-
pezando, con un producto o servicio
propios y que tenga intencion de des-
tinar ciertos recursos.



Como gestionar adecuadamente
un contrato intermacional

ay determinadas cuestio-
nes previas que se deben
tener en cuenta en la ne-
gociacion de un contrato
internacional. En primer
lugar, es necesario com-
prender y conocer la normativa que re-
gula dicho contrato. En Derecho Inter-
nacional, explicé Inmaculada Juarez,
“tratamos con empresas cuya forma
de negociar viene influenciada por su
propia idiosincrasia, que muchas ve-
ces nada tiene que ver con la nuestra”.
Por ello, existe normativa internacional
que nos protege de tener que amparar-
nos en una jurisdiccién que nos es to-
talmente ajena y extrana. Sélo debe-
mos conocerla y saber aplicarla.
No es necesario un contrato muy ex-
tenso que regule todas las situaciones
que puedan ocurrir. Es suficiente, y
mas recomendable, un clausulado es-
pecifico para nuestra empresa y nues-
tro producto o servicio, y que vaya tam-
bién enfocado al tipo de cliente con el
que vamos a tratar.
En segundo lugar, debemos valorar el
riesgo de la operacion segln el produc-

to 0 servicio que ofrecemos a nuestros
clientes. Aqui destacamos un concepto
que nos permite introducir en el con-
trato nuestras condiciones mas esen-
ciales: la voluntad de las partes.

El que las partes puedan regular y con-
figurar los derechos y obligaciones de
cada uno es un principio extendido y
se repite en todos los convenios inter-
nacionales de contratacién. En nuestra
legislacion rige asimismo el principio
de autonomia de la voluntad, asi co-
mo que lo pactado tiene fuerza de Ley
entre las partes.

Hay conceptos que siempre se deben
tener en cuenta en contratacién inter-
nacional: debemos asegurarnos de
que nuestros intereses estan refleja-
dos en el contrato o en la legislacion
aplicable. Se pueden establecer Wai-
ver Clauses, clausulas de modificacion
de forma de pago en caso de incumpli-
mientos reiterados, Clausulas de Fina-
lizacién de Obligaciones que nos per-
mitan liberar avales bancarios, etc.

Por (ltimo, consideramos esencial que
se distinga entre las clausulas de reso-
lucién anticipada y sus consecuencias,
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Inmaculada Juarez Marroqui, Abogada,
Fundadora y Gerente de Juarez Bufete
Internacional.

en contraposicion con las clausulas de
resolucion por incumplimiento y sus
consecuencias. Hay que especificar lo
que se entiende por términos esencia-
les del contrato, que provocan el in-
cumplimiento, a diferencia de la demo-
ra en el cumplimiento o cumplimiento
defectuoso.
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Cooperacion empresarial: la forma de
acceder a nuevos mercados compitiendo
en condiciones sinérgicas optimas

| responsable del Proyecto
Cooperacion Internacional
de ACCIO, Xavier Climent,
refirié su conferencia a la
importancia que tiene la
cooperacion entre empre-
sas para crecer, conseguir nuevos
mercados y mantenerse ganando
competitividad.
“Cooperar para competir internacio-
nalmente es un reto que lo facilita el
entorno. Tanto en la naturaleza como
en la sociedad hay multitud de ejem-
plos que indican que se consiguen
beneficios que uno a uno seria impo-
sible alcanzar; pues en los negocios y
en la empresa, funciona igual” dijo
Xavier Climent, a lo que anadi6 las
ventajas de los efectos sinérgicos pa-
ra comprar, contratar, mejorar ofer-
tas, producir,... haciendo cualquier
oferta mas atractiva, posibilitando
también que las experiencias en el
negocio internacional beneficien a to-
das las partes integrantes.
Climent expres6 que, a priori, las em-
presas no son propensas a cooperar
entre si por el miedo a perder intimi-
dad, por lo que, detectando ACCIO es-
te hecho, lanzo a finales de 2010 la Li-
nea de Cooperacion Empresarial con
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. CONVIERTA SU EMPRESA
EN EXPORTADORA HABITUA

el objetivo de ayudar a crear esta cul-
tura empresarial que pasa por realizar
estrategias de cooperacion para mejo-
rar la capacidad de competir.

El Programa se continu6é en 2011 y
2012 con importantes resultados: 83
grupos, 325 empresas trabajando en
el exterior. En 2012 las empresas re-
presentadas alcanzaron 2.100 millo-
nes de facturacién; estando implica-
das 8.400 personas. En 2013, la re-
serva presupuestaria fue para otras li-
neas de ayuda, aunque “seguimos
promoviendo un nuevo formato, sin
subvencion, haciendo analitica estra-
tégica cuyas caracteristicas son: que
no haya grandes diferencias entre el
tamano de las empresas; que el obje-
tivo sea comun entre ellas; que exista
la figura del gerente, con la existencia
de un ente promotor y que se plantee
el proyecto a largo plazo” expresé Xa-
vier Climent.

También cit6 ejemplos de casos de
éxito de varias agrupaciones empresa-
riales de distintos sectores de activi-
dad empresarial, para concluir dicien-
do que la ejecucion de un proyecto de
cooperacion con otras empresas es
factible, que es posible que haciéndo-
lo se abran nuevas puertas y que, aun-

IME -
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F. Xavier Climent, Programa de Internacio-
nalizacion Agrupada.

que sea laborioso, las empresas cata-
lanas tienen herramientas como para
ser ayudadas para, por lo menos, in-
tercambiar opiniones y acercarse mas
a las oportunidades de éxito.

El directivo de ACCIO concluy6 dicien-
do que en 2014 se continuara con el
lanzamiento de algun programa para
conseguir continuar en la linea de tra-
bajo emprendida hace tres anos.



Invertiry establecerse en Peril con éxito

ndrés de Arriaga, presi-
dente de Grupo Arrivelo,
consultora especializada
en Per, present6 su em-
presa, que con sede en
Peru, acompana a inver-
sores interesados en aquel pais. Arri-
velo Internacional, sociedad del gru-
po, representa en la actualidad a 32
empresas espanolas de construccion,
energia, mineria (sectores dominan-
tes en el pais) pero también del sector
de la estética y alimentacion.
El presidente de la compaiiia consul-
tora dio datos y cifras, destacando
que Perq, con sus 32 millones de ha-
bitantes y con una fuerte estabilidad
economica (lleva 14 anos creciendo
con cifras de dos digitos), aspira a
que sea el pais del mundo que mas
crezca en 2014, entre otras cosas por
su gran riqueza natural. Habl6 tam-
bién del programa social de vivienda,
que en este momento tiene una ele-
vadisima demanda -la construccién
de dos millones cincuenta mil vivien-
das- lo mismo que para oficinas y na-
ves industriales.
De Arriaga, tras repasar la coyuntura
de los sectores mineria y energia,
también indic6 las bondades de los
sectores agroalimentario y del turis-
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Andrés de Arriaga, Presidente Grupo Arrivelo y Santiago Méndez, Experto en comercio

internacional.

mo, en los que animo a la audiencia a
invertir como valores seguros y repa-
s6 numerosos proyectos de transpor-
te e infraestructuras (12 mil millones
de doélares de inversion en sélo en
dos lineas de metro) en un pais que
solo tiene una deuda externa del 10%
del su PIB.

“Solo 270 familias, tienen el 70% del
tejido empresarial, lo que hace que
sea un pais muy estable pero también
dificil de introducirse, por lo que es
muy importante estar bien asesora-

L MNIE )

do” indicd Andrés de Arriaga, conclu-
yendo indicando que “Grupo Arrivelo
es representante exclusivo para Espa-
na de la Zona Franca de Perd, lo que
aprovechan numerosas empresas, ya
que: los productos entran en el pais li-
bres de impuestos; estan exentos del
30% de impuesto de actividades eco-
ndémicas o renta; y, porque mientras
esté el producto en zona franca (no
esta ningun pais) no genera ningin
impuesto, pudiendo acceder a cual-
quier pais.
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Competitividad: clave para la
intermacionalizacion de la empresa

| sector exterior espanol
se encuentra ante el que
probablemente sea un
afno histérico. Los datos
relativos al primer semes-
tre del ano, publicados
por la Secretaria de Estado de Co-
mercio, reflejan cifras muy positivas
y vuelven a corroborar al sector exte-
rior como la principal baza en el pro-
ceso de recuperacion en el que se
encuentra la economia espanola.
Las exportaciones de mercancias al-
canzan casi los 120.000 millones
de euros, cifra récord en la serie his-
torica. Gracias a la favorable evolu-
cion de las exportaciones de mer-
cancias, junto con el tradicional sal-
do positivo en la partida de servi-
cios, se ha registrado un superavit
de la balanza por cuenta corriente
de 1.358 millones de euros, segln
datos del Banco de Espana, en con-
traposicion al déficit de casi 17.000
millones en el mismo periodo del
ano anterior, y a los 100.000 millo-
nes que llegd a alcanzar en 2007.
A pesar de los excelentes datos, el
sector exterior espafiol aln tiene an-
te si un gran reto: convertirse en un
aspecto estructural y no coyuntural
del modelo productivo espanol.
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Las empresas y todos los agentes
involucrados en la internacionaliza-
cion han de liderar este cambio. Pa-
ra ello han de concienciarse de la
importancia de la internacionaliza-
cion y de un concepto inherente a la
misma: la competitividad.

La competitividad internacional es
una ecuacion compleja que ya no
s6lo depende del precio, sino de
muchas otras variables entre las
que destacan los siguientes facto-
res: la financiacion, la fiscalidad, la
1+D+i, la calidad, el diseno, la mar-
ca, la comunicacion, la inteligencia
econémica, la logistica, los recur-
sos humanos y las alianzas estraté-
gicas.

El desempeno de la empresa en es-
tos factores va a condicionar el éxito
y la sostenibilidad de su proceso de
internacionalizacion, tanto en la fa-
se de planificacion estratégica pre-
via como en la fase de crecimiento y
consolidacion de la actividad inter-
nacional via exportacion, alianza
estratégica, inversién directa y/o ac-
tividad multinacional.

“En KPMG apoyamos a las empre-
sas para potenciar estos factores de
competitividad internacional adap-
tandonos al tamano, sector y fase

g
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Antonio Hernandez Garcia, Socio de Secto-
res Regulados, Inversiones Extranjeras e
Internacionalizacion de KPMG en Espaiia.

de la internacionalizacién en la que
se encuentra cada empresa” senald
Hernandez, a lo que anadi6: “Apro-
vechamos el conocimiento local de
nuestra red estamos presentes en
mas de 150 paises y contamos con
equipos multidisciplinares especiali-
zados en las diferentes areas basi-
cas de competitividad internacional,
ingredientes ambos basicos para
impulsar la internacionalizacién de
las empresas espanolas”.
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Impulso exterior
Cataluna

La mayor Feria de Negocio Internacional
Productos y Servicios para mejorar la competitividad de la Pyme
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a primera Feria de Negocio In-
ternacional celebrada en Barce-
lona los pasados 24 y 25 de oc-
tubre alcanz6 una participacion
de 1.270 visitantes, en su mayo-
ria pymes que desean tener un
mayor conocimiento del sector exterior y
conocer las claves para un correcta in-
ternacionalizacion.

Dos slogans "Convierta su empresa en
exportadora habitual" y "Lugares para el
negocio y la inversion" sirvieron como hi-
lo conductor de las siete mesas redon-
das con participacion de 40 ponentes,
gue junto con las seis conferencias que
también se impartieron el la Feria, atra-
jeron la atencion de cerca de un millar
de empresas que asistieron a ellas.
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Los 15 paises presentes, que tenian
concertadas 424 entrevistas persona-
les, realizaron finalmente 770 entrevis-
tas con empresarios interesados en
€S0S paises.

El acto inaugural de la Feria corri6 a cargo
de Jordi Serret, director ejecutivo de
ACC10, quien expreso la importancia que
tiene la internacionalizacion para las em-
presas catalanas en un momento como
el actual. Serret estuvo acompanado por
Jaime Ussia, presidente del consejo edito-
rial de Moneda Unica y José Terreros, di-
rector de IMEX.

La zona de exposicion fue muy visitada,
estimandose que cada expositor realiza-
ra centenares de contactos durante los
dos dias de duracion de la Feria.
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continuacion hacemos un  Satisfaccion por el desarrollo de la pri-
detallado repaso, a modo mera edicion de nuestra feria en Bar-
de resumen, de las mesas celona. En un momento como el ac-
redondas y conferencias, tual el comercio exteriory la interna-
destacando las numerosas cionalizacion, asi como nuetsras fe-
cuestiones expresadas, que rias IMEX e IMPULS EXTERIOR-Barce-
son vitales para una correcta interna- lona, cobran una importancia mani-
cionalizacion de la pyme espanola. fiesta como pudo testimoniarse en el
Con toda la sencillez y prudencia que- tremendo interés y participacion de
remos expresar nuestra mas profunda empresas.
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a primera edicion de la Feria
IMPULS EXTERIOR - Barcelona tuvo
como principal atractivo para el visi-
tante la presencia de una restringi-
da zona de exposicion. Ocupando
una superficie de 300 metros cuadrados,
el salon de exposicion de stands se encon-
traba en el transito a la sala donde se des-
arrollaron las mesas redondas.

El objetivo de los stands es facilitar un
punto de reunion con clientes y visitantes,
asi como atender e informar a los empresa-
rios y asistentes sobre productos y servicios
relacionados con la internacionalizacion
empresarial.

En la zona de exposicion de IMPULS EXTE-
RIOR - Barcelona se dieron cita la Banca,
Consultoras, Asociaciones Empresariales,
Administracion y Servicios y otras organiza-
ciones que tuvieron la oportunidad de con-
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tactar con los visitantes. Entre los exposito-
res se encontraban: Banco Santander,
Banco Sabadell, Crédito y Caucion, Ruma-
nia, CESCE, Angola, Moneda Unica, Lifi
Consultores, Kompass Espana, Koelnmes-
se, Barcelona School of Management, Cen-
tro de Congresos Principe Felipe y Banesto,
que en una primera estimacion hecha por
la organizacion de la Feria los visitantes
podrian haber realizado mas de 2.500 con-
tactos con estas empresas expositoras.

Ya se esta preparando la segunda edicion de
IMPULS EXTERIOR - Barcelona, que se cele-
brara la segunda quincena de octubre de
2013y que espera cuadruplicar el nimero
de expositores y alcanzar una superficie de
exposicion de 1.500 metros cuadrados, invi-
tando desde estas lineas a que las empre-
sas que deseen tener presencia en esa edi-
cion hagan ya la reserva de espacio en la
web de la feria (www.impulsoexterior.net).
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Banesto mostré en su stand el portal de Comercio Exterior. Banco Sabadell puso en conocimiento de los asistentes su producto
"Exportar para Crecer".
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Koenlmesse. Centro de Congresos Princib.e Felipe. Hotel Auditorium.
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En toda crisis hay un punto de inflexin. Uno en el que los riesgos son manejables. Y en esto no hay mapas
perfectos, pero si socios adecuados. Miles de empresas pueden atestiguarlo desde 1929: la supervivencia
también es saber a quién preguntar en el momento justo. Y este lo es. Por eso, tanto si la suya es una empresa
que ya atisha la recuperacion, como si alin tiene tiempos duros per delante, podemos ayudarle, También a usted,

Cobertura de impagos * Respaldo para el crecimiento rentable - Asesoramiento en internacionalizacion - Garantias para contratos pablicos

fjdizt?];:a?lgiun.es )K créd ito y ca uciﬁn
m Atradius Group

“Nuestros pollos se nutren de maiz,
y nuestra empresa, de tranquilidad en
la gestion de riesgos.

También en eso Crédito y Caucidn vale
_SU peso en oro para nosotros”

Emilio Rial
Directar Ganeral da Empﬂ_témn

g ——— Grupo Coren y Crédito y Caucién,
| Eolten‘ Desde 1960, con tadd la experiencia da 1929,
—
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Compartir el riesgo de la internacionalizacion con
las pymes espanolas, como hace COFIDES; el
Plan Exporta 2.0 del Santander, que no sélo
financia sino que también acompana al
empresario; el aseguramiento de riesgo de
imagos y de mercancias, asi como el correcto
asesoramiento en la salida al exterior, son
herramientas para la internacionalizacion que se
repasaron en la primera mesa redonda. Alguien
senalé que no todas las empresas estan
preparadas para exportar y todos coincidieron en
que todas son susceptibles de hacerlo.
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osé Terreros, director de IMEX,
moderé la mesa redonda,
quien tras dar la bienvenida a
los asistentes y agradecer a los
ponentes su participacion, pre-
sentd y cedio la palabra comen-
zando por Luis de Fuentes, director ge-
neral de COFIDES.

Luis de Fuentes Losada, director gene-
ral de la Compania Espafiola de Finan-
ciacién al Desarrollo (COFIDES) expre-
s6 que la compania que dirige esta
compuesta por el 61% por la Adminis-
tracion del Estado a través del ICEX y el
resto por las entidades financieras
Banco Santander, BBVA y Banco Saba-
dell y que COFIDES se dedica a apoyar
a las empresas espanolas que preten-
den internacionalizarse en la (Gltima fa-
se, la que supone el instalarse perma-
nentemente fuera de Espana. COFI-




DES comparte el riesgo de la empresa
a la que financia y la financiacion se
produce mediante préstamos ordina-
rios o bien mediante participaciones
en capital, pudiendo ser las participa-
ciones en capital con precio abierto o
con un precio pactado inicialmente.

La vocacion de COFIDES, como socie-
dad que participa en el riesgo, no es
permanecer indefinidamente en cada
una de las operaciones, sino que, co-
mo indicé De Fuentes,“tenemos una
vida media de permanencia de entre
cinco y ocho anos. Son estos, los pri-
meros afnos, los mas criticos cuando
una empresa se esta instalando fuera
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y una vez que la empresa ha logrado
consolidarse, es entonces cuando CO-
FIDES ya no tiene sentido que perma-
nezcayseva”.

“COFIDES ha elaborado un Plan Estra-
tégico para los préximos cuatro afos
cuyo objetivo es atender a las pymes
mas de lo que se venia haciendo, pro-
curando duplicar el objetivo de atencion
a pymes, para lo cual se han reducido
las cantidades a financiar hasta
75.000 euros y se ha ampliado el maxi-
mo a financiar por cada empresa hasta
30 millones de euros. “COFIDES en Ca-
taluna, encabezada por José Salgado,

Luis de Fuentes Losada, director general
de COFIDES.

|

Pedro Morera de Pelegri, director de Inter-

representa mucho para nuestra compa- } nacional de Banco Santander.
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Carlos Pobre Menguy, director de Comer-
cio Exterior de Crédito y Caucion.

nivnegud

Antonio Hernandez Garcia, socio de KPMG.
Sectores regulados, Inversiones Extranje-
ras e Internacionalizacion.

& !
Lourdes Aguanell Marfil, directora de
Transportes de CHARTIS-AIG.
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fia ya que de los mas de 700 millones
de euros que tenemos de cartera, casi
un tercio son préstamos a empresas
catalanas”, concluy6 De Fuentes.

Por su parte, Pedro Morera, director
de Negocio Internacional de Banco
Santander, comenzé diciendo que
“Nuestra mision es ayudar a las em-
presas a salir al extranjero, la clara
opcién actual de cualquier empresa-
rio para su supervivencia: instalarse
fuera, donde la actividad y el consu-
mo de los productos es mayor que la
que hay actualmente en Espana” a lo
que anadié: “hemos agotado los
4.000 millones de euros que anuncia-
bamos. Hemos colocado 4.000 millo-
nes de euros en seis meses para fi-
nanciacion en exportacion, importa-
cion e instalacion en el extranjero -és-
ta con financiacién a mas largo plazo-
lo que no significa que hayamos aca-
bado con la linea, porque la hemos
ampliado con otros 4.000 mil millo-
nes de euros, lo que significa que es-
tamos volcados en esta actividad in-
ternacional que para el Banco es ba-
sica”. Morera dio un dato “la cuota de
mora en estos negocios es de la déci-
ma parte de la mora que tiene la ban-
ca en Espana, con lo que no existe
ningln impedimento para ayudar a
los empresarios a aumentar su activi-
dad internacional”.

Para ello Banco Santander decidio
crear dos planes. El primero de ellos,
el Plan Exporta, va dirigido al empresa-
rio que no conoce la actividad interna-
cional, de exportacién o de inversion
en el extranjero, a quien incluso se le
forma y acompana con diversas indus-
trias auxiliares que no corresponden a
la actividad bancaria para que este
empresario pueda operar de manera
habitual en el negocio internacional.
“En solo ano y medio hemos consegui-
do apoyar mediante este Plan a 6.000
empresas en Espana que ya han em-
pezado a trabajar el negocio interna-
cional y que no lo hacian antes” indico
Morera. Por su parte, el Plan Exporta
2.0 es un algo mas avanzado y va diri-
gido a empresas habituales en el ne-
gocio internacional y lo que procura es
que aumenten las ventas y la activi-
dad, buscando para ello nuevos pai-
ses, nuevos mercados. Para esto tam-
bién contempla actividades de Inteli-
gencia Competitiva con importantes

beneficios en estudios de mercado.
Banco Santander resulta ser asi una
atil herramienta ya que, a la necesa-
ria financiacion, suma su acompana-
miento “para que el empresario pue-
da seguir utilizando la principal baza
que tiene para crecer y desarrollarse:
la internacionalizacién” sentencié Pe-
dro Morera.

Carlos Pobre, director de Comercio Ex-
terior de Crédito y Caucién, comenzé
su discurso diciendo que hay empre-
sas que estan perdiendo el 40% de su
negocio interior y que “existe la necesi-
dad de abordar mercados exteriores,
pero quiza hubiese sido mejor haberlo
hecho antes, seis o siete anos antes.
La internacionalizacion puede ser la
tabla de salvacion pero aquellas que
lo hagan mal o deprisa, probablemen-
te fracasen”.

Pobre plante6 que hay algunas empre-
sas que lo mejor que pueden hacer es
no salir e intentar diversificarse en el
interior, buscando otras alternativas e
irse preparando para salir en el futuro,
ya que internacionalizarse no es tan
sencillo. Carlos Pobre apunté que “el
ano pasado exportaron en toda Espa-
fna 123.000 empresas. De éstas ape-
nas el 30%, unas 37.000, tienen una
estrategia de internacionalizacion. El
problema de esto es que exportan po-
cos y la tasa de fracaso es enorme. Si
cogiéramos 100 empresas que empe-
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zaron a exportar en 2001, en 2010 so-
lo quedaban cuatro de aquellas; y de
las empresas que empezaron a expor-
tar en 2006, este afio quedaran me-
nos de diez”.

El director de comercio exterior de Cré-
dito y Caucion enumerd tres cosas co-
mo funadamnetales: “a la hora de
vender a mercados internacionales no
solo hay que dar un buen precio y un
buen producto, hay que aportar algo
mas. Para tener ese algo mas compe-
titivo que permite que su oferta sea la
mejor en el mercado, lo que le queda
es otorgar generosos aplazamientos
de pagos. Crédito y Caucién cubre ese
riesgo de impago. Ademas, asesora-
mos en todos los aspectos y hemos di-
senado productos nuevos referidos a
inteligencia de mercados”.

Antonio Hernandez, Socio de KPMG.
Sectores regulados, Inversiones Ex-
tranjeras e Internacionalizacion, mos-
tré su visién optimista no compartien-
do que haya empresas que no pue-
dan exportar. “Creo que todas pueden
hacerlo si tienen un adecuado aseso-
ramiento y ganas. La vision de KPMG
es que practicamente el Gnico motor
de la economia espaiiola desde 2009
(y durara varios anos) es el sector ex-
terior. Por tanto, todas las empresas
tienen que tener presente esto si
quieren crecer a medio plazo” refirio
Hernandez.

“KPMG lo que tiene en cuenta es la
red global y la especializacién secto-
rial”, indicé Hernandez, a lo que ana-
di6: "Tenemos una red de casi 150
centros de KPMG y desde Espana
actuamos como ventanilla centrali-
zada, coordinando con toda nuestra
red, teniendo en cuenta la situacién
concreta, el tamano de cada empre-
say la fase concreta de la internacio-
nalizacion en la que se encuentra la
empresa en cuestion”. El socio de

Lourdes Aguanell, directora de trans-
portes de Chartis-AlG, comenzd expli-
cando sus origenes: “somos la com-
pania lider mundial en el sector de
seguros, con 90 anos de experiencia
y con una red internacional en mas
de 160 paises. Siendo expertos en
crisis, a las empresas que estan aqui
les diria que de las crisis se sale y for-
talecido, siendo lo importante ser
mejor y contar con los mejores servi-
cios y herramientas”.

“Todas las empresas pueden
internacionalizarse si tienen un
adecuado asesoramiento”

KPMG concluy6 diciendo que “la in-
ternacionalizacion consta de cuatro
fases: la exportacion, la blsqueda
de un socio mediante una alianza es-
tratégica, la inversion directa y la fa-
se multinacional (con presencia en
varios mercados). En cada fase hay
elementos clave y errores tipicos que
comenten las empresas. KPMG ayu-
da junto con nuestros socios en el
Plan Exporta 2.0, invitados por el
Banco Santander, a formar parte de
este club de socios. En cada fase
ayudamos a la empresa a lo que en
esa fase necesita”.

Aguanell definié el sector del seguro
como el que soporta el comercio inter-
nacional. El sector exportador lo que
hace en el fondo es poner una mer-
cancia en el mercado, mercancia que
esta sometida a riesgos, catastrofes
de la naturaleza, terremotos, incen-
dios,... Todos estos posibles siniestros
tienen que estar contemplados en un
seguro que sea completo y que cubra
todos los riesgos que puedan ocurrir.
Hay que identificar cuales son los ries-
gos y adelantarse, no sélo con las con-
diciones estandar del mercado, deja-
nose asesorar de gente que sepa.

L
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aria Isabel Pardos,
miembro del Consejo
de direccion y porta-
voz internacional de
Litexco Group, con
una experiencia de
mas de 40 anos en actividades en el
sector internacional moder6 esta me-
sa redonda.

En su introduccion, Pardos indicé que
duplicar las ventas no es algo sencillo
sin las necesarias alianzas y asocia-
ciones y que es determinante la cola-
boracién entre los sectores publico y
privado.

Diego Guri, director de internacionali-
zacién de ACC10 expuso las dos gran-
des ideas usadas por IMPULS EXTE-
RIOR como hilo conductor de las me-
sas redondas, comenzando su inter-
vencion destacando que uno de los
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objetivos principales de ACC10 es el
aumento del nimero de empresas ex-
portadoras habituales en Cataluna y
“lo estamos haciendo a través de un
programa de sensibilizacién a la ex-
portacién junto con Camaras de Co-
mercio, Foment, Cecot, PIMEC vy
Amec, con sesiones de cinco horas en
las que se explican las claves para
conseguir el objetivo descrito”, a lo
que anadié “hemos trabajado diez
meses con 1.500 empresas, esperan-
do alcanzar las 2.000 a final de ano”.
Sobre el segundo punto tratado por el
director de ACC10, el estudio de
aquellos lugares para el comercio y la
inversién, mencioné que ACC10 tiene
un programa de Iniciacion a la Expor-
tacion, el cual contempla el asesora-
miento a las empresas en su plan de
internacionalizacion durante el primer
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ano, programa que ya esta ayudando
a 300 empresas en lo que va de ano.
Guri destacé que la red de ACC10
consta de 34 oficinas que actlan so-
bre 80 mercados en el mundo, pres-
tando servicios individualizados para
conseguir encontrar un distribuidor o
agente, un socio, la apertura de una
fabrica, seleccion de personal,...

Alberto Alonso Diaz, director Territorial
de Comercio de Cataluna del ICEX, se
refirio a las declaraciones realizadas
por el secretario de Estado de Comer-
cio el dia anterior quien expuso la im-
portancia de optimizar los recursos
disponibles. Asi, Invest in Spain, orga-
nismo encargado de la captacion de
inversiones extranjeras en Espana, se
integra dentro del ICEX y el Centro de
Estudios Comerciales (CECO) y Expan-
sion Exterior, también van a ser inte-
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grados en el organigrama del ICEX.
Estéa prevista la edicion de una guia
de servicios para la internacionaliza-
cion en la que constaran integrados
todos los servicios ofrecidos por el
ICEX incluyéndose también los del
ICO, COFIDES y CESCE.

Alberto Alonso se refirié a un estudio
del que se desprende que aproxima-
damente 6,5 millones de empleos en
Espafa estan vinculados a la exporta-
cién y que, con un aumento del 10%
de las exportaciones, podrian gene-
rarse 270.000 nuevos puestos de tra-
bajo. También expuso que la salida al
exterior no tiene que ser una respues-
ta coyuntural a la merma de la de-
manda del mercado interno, sino que
ha de hacerse como una apuesta de-
cidida a largo plazo y que el ICEX reali-
za una decidida apuesta para conse-

i B, WML WAL

guir el aumento de empresas exporta-
doras con numerosos planes sectoria-
les de promocion que en muchos ca-
sos se desarrollan junto a la red de
Oficinas Econdmicas y Comerciales
distribuidas por todo el mundo. Alon-
S0 repaso otros planes, destacando el
segundo gran objetivo del ICEX: con-
seguir la diversificacion geografica,
para lo que el ICEX dispone de los Pla-
nes Integrales de Desarrollo de Mer-
cados (FIDEM), que van a ser amplia-
dos a mercados emergentes. El direc-
tor del ICEX indicé tres mercados: Ru-
sia, Turquia y Brasil “que son los que
en este momento estan creciendo y
alli es donde intentaremos que au-
menten las exportaciones catalanas”.
Xavier Cabrera Vazquez, director de
Productos de Empresa de Banco Sa-

M? Isabel Pardos, miembro del Consejo de
Direccion y portavoz internacional de
Litexco Group.

v d

Diego Guri, director de Internacionaliza-
cion de ACC10.

X » ) Alberto Alonso Diaz, director territorial de
badell, haciendo mencion al titulo de p  Comercio de Catalunia - ICEX.
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Xavier Cabrera Vazquez, director Produc-
tos de Empresa Banc Sabadell.

Joaquim Montsant Montané, director
territorial de CESCE en Cataluina, Baleares
y Aragon.

Dominique Gazel-Anthoine, socio Funda-
dor de CRECE+, directora Desarrollo Inter-
nacional y Operaciones ONEtoONE.
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la mesa puso al propio Banco como
ejemplo de su crecimiento gracias a
la internacionalizacién. “En algunos
casos no s6lo hemos duplicado, sino
cuadruplicado; por ejemplo, tenemos
una cuota de crédito de exportacion
que supera en cuatro o cinco veces
nuestra cuota natural, lo que indica
que nuestro Banco esta muy especia-
lizado en internacional”.

“Hace 30 anos el Banco en Espana
vio la oportunidad de internacionali-
zarse, de buscar soluciones para
nuestras empresas clientes en el ex-
terior y esta demostrado que ustedes,
los empresarios, con iniciativa, mucho
analisis, planificacion e ilusién y con
la gama de productos financieros
adecuados, pueden aumentar consi-
derablemente sus ventas en el exte-
rior” indicé Cabrera, a lo que ana-
di6:“Hace 30 anos el Banco tenia tan
apenas 500 empleados. Ahora, con la
Gltima adquisicion, cerca de 20.000,
siendo la internacionalizacion lo que
nos ha hecho grandes”.

El directivo de Banco Sabadell usé el
simil de un taller mecéanico para com-
pararlo con la entidad. Este taller esta
configurado por los 48 directores de
comercio exterior y por las 500 perso-
nas especializadas en el desarrollo de
los productos para la internacionaliza-
cion que tiene el Banco repartidos por
toda la geografia espanola.

“Por encima de explicar lo buenos
que somos, nuestro pensamiento
constante es saber cémo podemos
ayudar a que nuestras empresas se-
an mejores, mas competitivas y, por-
qué no, dupliquen sus ventas” termi-
né diciendo Xavier Cabrera.

Joaquim Montsant Montané, director
Territorial de CESCE en Cataluna, Ba-
leares y Aragon, se refirié a su compa-
fia describiéndola como una empre-
sa con capital publico y privado, aun-
que en proceso de privatizacion, que
tiene la intencion de aumentar las
ventas y continuar la senda de creci-
miento. Con respecto a la internacio-
nalizacion de CESCE indic6 que las fi-
liales que posee la compaiia en el
mundo contindan aumentando su
crecimiento.

Montsant expres6 que hay que cre-
cer innovando, realizando cambios
estratégicos con valentia en la toma
de decisiones. Por tanto CESCE,

compania especializada en seguros
de crédito, trabaja en ampliar los
servicios que presta no sélo como
una compania de seguro de crédito,
sino como una empresa de gestion
integral del riesgo comercial y solu-
ciones a la financiacion.

Lo importante es tener buenos clien-
tes y tratar de clonarlos teniendo en
cuenta como variables para esta elec-
cion la solvencia y el comportamiento
de pagos, concepto que ilustré con al-
gun ejemplo.

El hecho de que el riesgo esté asegu-
rado facilita también la financiacion.
En este momento es posible titulizar
facturas descontandolas en una li-
nea de factoring de una entidad fi-
nanciera.

Dominique Gazel- Anthoine, socio fun-
dador de Crece+ y directora de des-
arrollo internacional y operaciones de
ONEtoONE, dijo que “la compaiiia
ONEtoONE esta especializada en ase-
soramiento de empresas a nivel inter-
nacional, que es socio fundador de la
Asociacion Crece+, que busca fomen-
tar la concentracion como via para
afrontar los retos de la globalizacién”,
para continuar dando unos datos pu-
blicados por la UE en su estudio que
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compara el peso de las pymes en ca-
da pais europeo.“En Espana las em-
presas grandes representan el 17,8%
del total del tejido empresarial espa-
nol, asemejandose a ltalia donde las
empresas grandes representan el
13,9%. Paises como Alemania, Dina-
marca, Austria e Inglaterra estan muy
por delante de este porcentaje y, en
mi opinion, el tamano importa mucho
porque una empresa que tiene un
plan de internacionalizacion para du-
plicar sus ventas necesita invertir”.
Gazel acab6 ofreciendo ONEtoONE
para la blisqueda de inversiones y ad-
quisiciones en el exterior.

Miquel Nadal Segala, Socio de Pan-
gea21, presentd su compania consul-
tora resumiendo en dos puntos su ac-
tividad: mediante un acompanamien-
to comprometido ya que que viajan
junto con con la empresa a aquellos
paises donde se quiere entrar, identi-
ficando oportunidades o encontrando
socios locales y ofreciendo un servicio
a medida, sabiendo que no existen re-
cetas universales que sirvan para la
internacionalizacion de una empresa.
Nadal polemiz6 positivamente indi-
cando que “voy a negar la mayor con
respecto al titulo de esta mesa, no

.
|

creo que existan recetas universales
que sean validas para duplicar las
ventas en mercados exteriores. La in-
formacién no es perfecta, las realida-
des no son homogéneas, por lo cual
dificilmente se pueden enunciar una
relacion de recetas”.

Por el contrario Nadal si que habl6 de
cuatro principios que se repiten en
practicamente todo tipo de empresas
y que les llevan a tener éxito en mer-
cados exteriores: 1) La internacionali-
zacién no es un proyecto sino que es
una estrategia. La internacionaliza-
cién lo impregna todo y no es un pro-
yecto marginal. 2) Hay una cierta pla-
nificacion aunque no pueda tenerse
una vision exacta del devenir, hacién-
dose camino al andar, planificar obje-
tivos, mercados y riesgos. Hay que
acotar los riesgos y encontrar un equi-
librio entre una concentracion excesi-
va de los riesgos en un mercado de-
terminado, pero saber también que la
diversificacion excesiva puede ser
perniciosa. 3) Consistencia y pacien-
cia. La internacionalizacién es un pro-
ceso de largo plazo que necesita se-
guimiento. 4) Ser ambiciosos ya que
nuestras pymes gozan de un muy
buen producto.

21.

Manuel Egea Ruiz, socio de REDFLEXION.

Manuel Egea Ruiz, socio de REDFLE-
XION, comenzé diciendo que hay que
trazar objetivos ambiciosos para que
la cifra de negocio en el exterior sea
relevante. Hay que aceptar las debili-
dades de una pyme; el mercado esta
saturado y los clientes no nos estan
esperando, pero los mercados son di-
namicos y el dinamismo provoca cam-
bios en la demanda, por lo que hay
que ser capaces de percibirlos y reac-
cionar rapido, lo que genera oportuni-
dades permanentes ya que se estan
creando segmentos nuevos en la de-
manda. Por lo tanto, hay que buscar
nichos de mercado y especializarse.
El objetivo final es aportar un valor a
un distribuidor especializado, diversi-
ficando en paises pero con concentra-
cion en el tipo de cliente.
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uan Royo, economista y ex-

perto en RSC, presentd esta

mesa redonda iniciando su

intervencion indicando que

los departamentos de cual-

quier empresa han de tener
en cuenta que la innovacién tiene
que estar presente en todos ellos.
“Aquellas empresas que no innovan
no pueden ser tan competitivas co-
mo otras. La innovacion no depende
sé6lo del fondo sino también de la for-
ma” indic6é Royo, que continud expre-
sando que tanto el sector del plasti-
co como el ferroviario son dos ejem-
plos perfectos de como se esta inno-
vando.
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Antonio Berrios Villalba, director de
Innovacion de ADIF, transmiti6 al au-
ditorio la experiencia en el ambito fe-
rroviario de ADIF, tanto en Espana
como en los proyectos internaciona-
les acometidos por la compaiiia re-
cientemente.

Berrios indicé que para tener em-
presas exitosas casi necesariamen-
te ha habido antes errores, puesto
que la innovacién e 1+D supone co-
meter errores, pero también apren-
der de ellos.

A continuacién el director de inno-
vacion de ADIF conté el nacimiento
de la compania en el ano 2005 en
aplicacion de la Directiva Europea

que inst6 a separar la operacion fe-
rroviaria de la infraestructura, por lo
cual en ese ano se crearon las dos
empresas: RENFE y ADIF como ad-
ministrador de las infraestructuras
ferroviarias.

ADIF gestiona en la actualidad activos
valorados en 30.000 millones de eu-
ros, que con 13.000 empleados cuen-
ta con 14.000 km de linea, de los
cuales 2.000 son de Alta Velocidad.

A continuaciéon Antonio Berrios expli-
¢6 las tres funciones principales que
tiene la compania: construccién de
vias ferroviarias, administracion de la
red y la explotacion de activos (esta-
ciones, fibra 6ptica, terminales) con
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Aquellas empresas que no innoven no son
tan competitivas como las que lo hacen

el fin de la obtencién de beneficios.
Fue también en el anos 2005 cuan-
do, con el nacimiento de ADIF, se
creb el departamento de |1+D+i para
mejorar el producto.

Otro de los consejos que apunté An-
tonio Berrios fue el de proteger el
producto creado mediante las perti-
nentes patentes, indicando que “en
ADIF tenemos unas 40 patentes, que
comercializamos, lo que hace que

nuestro departamento compuesto
por 49 personas, sea sustentado por
esta via” y ofrecié a los empresarios
asistentes el catalogo de patentes
que posee ADIF, indicando que ya
han comercializado 10 patentes y
animé a que los empresarios comer-
cialicen parte del resto que tienen a
disposicion para ello.

Como no podia ser de otra manera el
directivo de ADIF seial6 también la p

.luan_R;).'o Abenia, economista y especia-
lista en RSC.

— i -
Antonio Berrios Villalba, director de Inno-
vacion de ADIF.

A,

Jesus Latorre Zacarés, responsable Depar-
tamento de Inteligencia Competitiva y
Estratégica del Instituto Tecnoldgico del
Plastico (AIMPLAS).
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importancia que tiene la internacio-
nalizacion para la compaiiia, ponien-
do como ejemplo la Ultima adjudica-
cion que ha tenido Espafa en la
construccion de la mega estructura y
explotacion de la linea La Meca - Me-
dina en Arabia Saudi, proyecto obte-
nido por el consorcio empresarial li-
derado por ADIF y RENFE compuesto
también por otras diez empresas es-
panolas que tiene como resultado
un contrato de 6.000 millones de eu-
ros. “Aunque la Alta Velocidad nunca

Jesls Latorre Zacarés, responsable
del Departamento de Inteligencia
Competitiva y Estratégica del Institu-
to Tecnolégico del Plastico (AIM-
PLAS), que desarrolla su trabajo en
el Instituto desde hace 20 anos, pre-
sentd AIMPLAS creado en 1990 co-
mo un centro de informacion y tecno-
logia privado. AIMPLAS trabaja sobre
todo con los materiales plasticos y
composites. En lo concerniente a in-
novacién tecnolégica el Instituto
presta asesoramiento técnico, ensa-

ADIF posee cuarenta patentes para
ser comercilizadas por empresas

se ha implantado en un ambiente
con arena, polvo, una irradiacion tér-
mica de 50°C por el dia, esto supone
un importantisimo reto para las em-
presa espanolas y aqui nos encon-
tramos con la I1+D para resolver los
problemas que tiene este proyecto”.
Berrios concluy6 su primera inter-
vencién haciendo hincapié en la im-
portancia que tienen mercados co-
mo Brasil, Estados Unidos y otros
para que las empresas espanolas
puedan solventar las necesidades
de éstos.
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yos, trabajando con laboratorios
acreditados y usando, como no, la
Inteligencia Competitiva, la vigilancia
tecnolégica y la innovacion.

AIMPLAS cuenta con 115 trabajado-
res y esta especializado en embala-
je, automocién, construccion, me-
dioambiente, reciclado y aeronauti-
ca, por lo que, anadié Latorre “el
70% de nuestra actividad es innova-
cion tecnolégica”.

En Espana hay aproximadamente
5.000 empresas del plastico que
emplean a 90.000 trabajadores (ci-

fras de 2010), localizandose esta in-
dustria en Cataluna y Comunidad Va-
lenciana en un 57%.

JesUs Latorre también indicé que el
tamano medio de las empresas del
sector del plastico tienen una media
de 35 trabajadores, pero en Espana
y en concreto en Cataluna “tenemos
el privilegio de encontrar toda la ca-
dena de valor representada por
nuestras empresas, lo que dota a
nuestro sector en Espana de una
gran fortaleza”.

Jesls Latorre concluy6 su interven-
cion inicial indicando que la interna-
cionalizacion es una importante ba-
za para las empresas del sector, pa-
ra lo que hay que adaptar la estruc-
tura industrial, especialmente en las
pymes, diferenciar invencién e inno-
vacion y que desde AIMPLAS se pro-
cura la ayuda en lo que se refiere a
informacion de licitaciones e infor-
macion estratégica, vigilancia tecno-
I6gica e inteligencia competitiva para
la internacionalizacién y que el Plan
Estratégico para la Internacionaliza-
cion con el que cuenta AIMPLAS, so-
bre todo para Iberoamérica y Ma-
greb, puede ser aprovechado por
muchas empresas del sector para al-
canzar el ansiado éxito en los merca-
dos exteriores.
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arlos Pérez Vazquez, di-
rector de Moneda Unica,
introdujo la cuarta mesa
redonda donde se trato
de mostrar las lineas
para la correcta imple-
mentacion del comercio electréonico
y la importancia de éste en el au-
mento de ventas y como no en la
internacionalizacion.
Jordi Pascual Guerrero, Director de
e-Commerce de Banco Sabadell in-
dicé que como se entiende el e-
Commerce en el Banco Sabadell es
creandose una especializacién; es
imprescindible tener una unidad de
negocio enfocada s6lo para el co-
mercio electrénico, como es nues-
tro caso.
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Desde Banco Sabadell se ha enfo-
cado el comercio electrénico con
dos visiones. Por un lado creando
una solucién muy paquetizada para
comercios, con cuatro reglas para
que se pueda vender tranquilamen-
te y en segunda instancia el Banco
ofrece un segundo servicio muy es-
pecializado para aquellas empre-
sas que realmente quieren vender
en el extranjero, teniendo en cuen-
ta que cuando esto ocurre hay com-
plicaciones anadidas como el au-
mento del fraude y otras reglas di-
ferentes que existen en un merca-
do mas global.

Pascual destacé la importancia que
tienen los pagos alternativos
“cuando vamos a pagar a paises

T E_ CO mwriréﬁif&g-:mn EN EXPO
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del Sur de Europa con tarjetas co-
mo Visa, MasterCard, PayPal es su-
ficiente, pero en el Norte de Euro-
pa, Sudamérica y sobre todo en
Asia, los paises tienen soluciones
locales, por lo que es necesario lle-
gar a acuerdos con bancos locales
0 empresas especializadas para
hacer estos sistemas de pago ope-
rativos”.

En su primera intervencién Jordi
Pascual también expresoé la com-
plejidad que se tiene con las dife-
rentes monedas y que es conve-
niente ofrecer que en cada pais
pueda pagarse en su moneda local.
Marcos Maria Judel Meléndrez,
Abogado-Socio de Audens, comen-
z6 su ponencia apelando a sus ori-
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genes gallegos para transmitir dos
ideas con sendos similes a modo
de consejo: “pescar donde hay pe-
ces”. En el mundo, las formas de
comunicarse y de comprar estan
cambiando, observando en la ac-
tualidad el nuevo boom en que to-
do parece que esta yéndose a In-
ternet. Por ello, si se quiere conse-
guir la expansion y evitar en lo po-
sible la crisis, es momento de ir a
pescar donde estan los peces.
“Hay millones de consumidores, e
Internet ofrece un Canal muy bue-
no para poder llegar a ellos” sen-
tencié Judel, que continué con otra
comparacién hecha con otro dicho
de su tierra “el que quiera perce-
bes, que se moje el culo”, lo que
viene a significar que el que quiere

Moneda
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algo tiene que pagar mucho dinero
o ir a las rocas a cogerlos jugando-
se la vida.

La tercera refexion transmitida por
Judel al auditorio es tener muy cla-
ra la idea de negocio para poder
transmitirla via Internet. El aboga-
do de Audens expresd la importan-
cia que tiene estar bien asesorado
en temas legales y tener en cuenta
que las legislaciones de cada pais
son diferentes, por lo que el comer-
cio electronico no sb6lo es una
cuestion de venta de producto.
Marcos Maria Judel finalizé desta-
cando la importancia que tiene la
socializacion en el comercio elec-
trénico, ya que comentarios de
desconocidos en el comercio elec-

RN WD

Unica.

Jordi Pascual Guerrero, director de e-Com-
merce de Banc Sabadell.
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ok : Marcos Maria Judel Meléndrez, abogado -
tronico pueden hacer declinar lap socio de Audens.
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Alejandro Casanova Acebes, socio Funda-
dor de Mama mandame.
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David Lopez Aranda, marketing manager
e-World Marketing.
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venta hacia otro producto que no
tenga esas referencias.

David L6pez Aranda, Marketing Ma-
nager e-World Marketing, dando la
vision profesional del e-Commerce
en los Ultimos anos. Lopez dijo que
la evolucién en Espaina ha sido di-
ferente que la que hubo en otros
mercados basicamente porque en
otros como en Alemania o Francia
la cultura de la venta a distancia,
de venta por catalogo, era mayor.
Lo que propicié que en estos mer-
cados los actores que participan en
el sistema de pago, logistica, dise-
no,... se implantaron mucho mas
rapido de lo que se hizo en Espana.
Es decir, el hecho de que en Espa-
fa no existiera como en otros luga-
res la cultura de venta por catalo-
go, ha hecho que en Espana no ha-
ya proliferado el e-Commerce como
en otros paises.

Alejandro Casanova Acebes, Socio
Fundador de Mama mandame indi-
c6 que el funcionamiento de su em-
presa no es exactamente de comer-
cio electrénico, que es algo masy
que junta el e-Commerce con la so-
cializacion.

“Para una marca, para una ensena,
es complicado llegar a mercados
internacionales y muchos los im-
pactos que tiene que conseguir y
por tanto mucho dinero que gastar
para poder posicionar su marca”,
continuando su discurso indicando
que “Mama mandame nace con la
idea de que sean los que se van

Tﬂnnfﬂa
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Luis Serra, socio fundador de Bricmania.com.

fuera los consumidores de sus mar-
cas habituales y que éstos, median-
te recomendaciones a los extranje-
ros, provoquen el conocimiento del
producto” indicé Casanova.

Por tanto, el modelo de Mama man-
dame es, seglin su fundador, una
mezcla de comercio electronico y
redes sociales.

Luis Serra, Socio Fundador de Bric-
mania.com expres6 que la empresa
comenz6 con mucha pasion pero
sin ningln plan de viabilidad, casi
jugando con el comercio electronico
y que con el tiempo detect6 que pa-
ra tener éxito con el comercio elec-
trénico lo primero de todo es cono-
cer el producto comercializado y en
segundo lugar mucha formacion.
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osé Terreros, director de
IMEX, moder6 la mesa, intro-
dujo a los ponentes y trat6 de
expresar la realidad del conti-
nente africano muy dispar en-
tre sus 53 paises y con una
presencia de las empresas espano-
las muy escasa.

Luis Padilla, secretario General Casa
Africa comenzé apuntando las gran-
des diferencias existentes entre los
paises que configuran el continente
africano y que hay paises en el entro-
no africano que tienen una magnitud
que duplican el tamano de Espana.
Casa Africa, institucién formada por el
Ministerio de Asuntos Exteriores, Go-
bierno de Canarias y Ayuntamiento de
Las Palmas de Gran Canaria, tiene co-
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mo misiéon fomentar las relaciones
entre Espana y Africa.

El cambio producido en Africa en los
Gltimos anos ha sido enorme. Padilla
hizo un breve reciente recorrido histo6-
rico diciendo que estos paises acce-
den mayoritariamente a su indepen-
dencia en los anos 60, con un recorri-
do muy corto, con una década de cre-
cimiento sostenido. Las dos décadas
posteriores (la de los 70 y la de los
80) fueron practicamente perdidas
por razones externas e internasy a
mitad de los 90 un gran ndmero de
paises comienzan a tener tasas de
crecimiento sostenido del 5%.

Para Espana la zona prioritaria de
Africa (ademas de el Magreb) es la
Comunidad Econémica de Estados de

Africa Occidental, que son 15 paises
con tasas de crecimiento de hasta el
7% anual de media, lo que implica
que los desafios sean enormes.

La presencia espanola en Africa salvo
en excepciones muy concretas como el
caso de Marruecos o Argelia, es mini-
ma; siendo Espana la segunda poten-
cia inversora del mundo en Latinoamé-
rica, en Africa estamos en la cola”.

De los diez paises que mas han creci-
do en el mundo en la Ultima década,
seis son africanos y las perspectivas
de crecimiento son muy positivas.
Esta misma semana el prestigioso
medio The Economist vuelve a publi-
car informacién del continente africa-
no en la que expresa la inversion que
llegb a su pico en el afio 2008.
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Antonio Pérez- Portabella, Presidente
del Instituto Catalunya-Africa expres6
que es necesario informar sobre Afri-
ca y sus posibilidades. El continente
tiene un futuro importantisimo. “Hace
15 dias estaba en Seul con empresa-
rios coreanos y seglin me expresaron,
hace 15 anos Corea no tenia el signifi-
cado como mercado que tiene ahora;
hay también paises africanos que en
15 anos pueden ser como hoy es Co-
rea, dependera de como juegue cada
uno sus cartas”.

Pérez-Portabella continu6 diciendo
que existen muchas posibilidades pa-
ra invertir y hacer negocio y que a tra-
vés del Instituto que preside, creado
de la propia sociedad civil (universi-
dad, empresarios, profesionales e ins-

LUGARES PARA EL NEGOCIO Y LA INVERSION
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tituciones publicas) se pueden tener
relaciones que pueden resultar muy
interesantes con universidades y em-
presarios africanos. El presidente del
Instituto Catalunya-Africa continué re-
firiéndose a la importancia que tiene
estar bien informado y que en mu-
chos casos “el desafio que suponen
muchos mercados africanos es provo-
cado por el desconocimiento y que se
puede ir a Africa a hacer negocios im-
portantes”.

“Africa esta esperando a los empresa-
rios catalanes y espafoles. A través
del Instituto hemos lanzado una via a
través de los emprendedores. En las
universidades africanas, en las facul-
tades ligadas a negocios y a practicas

Luis Padilla Macabeo, secretario general
de Casa Africa.

Antonio Pérez-Portabella i Muiioz, presi-
empresariales, hemos montado una p  dente del Instituto Catalunya-Africa.
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Sabita N. Jagtani, técnico superior dl Con-
sorcio de la Zona Especial Canaria (ZEC).

red para despertar en los exalumnos
y alumnos de (ltimos cursos de esas
facultades el interés por la emprende-
duria y los gobiernos de estos paises
estdn muy interesados en que los
alumnos de sus universidades no
emigren a otros sino que surjan em-
prendedores, por lo que los empresa-
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rios espanoles podemos ser compa-
neros de viaje para que surjan em-
prendedores a través de las universi-
dades africanas”.

Ignacio Elburgo, director General de
NEEMEA Fluidra, explicé la experien-
cia en Africa de la compaifiia que diri-
ge para lo que comenzoé indicando la
historia de Fluidra creada en 1969,
que naci6 en Sabadell y que desde el
ano 2007 cotiza en la Bolsa de Ma-
drid, dedicandose a todo aquello que
esta relacionado con el agua. “Nues-
tra relacién comercial con Africa se
inicié en los afos 80 con una mentali-
dad meramente exportadora. Viendo
la importancia que podia tener a futu-
ro el continente, en 1998 constitui-
mos nuestra primera empresa hoy lla-
mada Fluidra Marruecos y poco mas
tarde abrimos Fluidra en Nigeria. En
2009 siendo pioneros abrimos Flui-
dra Egipto y en 2010 abrimos Fluidra
Sudafrica, habiendo expectativas de
abrir alguna nueva empresa en el
centro del continente”.

“Lo que os diria es que no tengais
miedo y que las cosas pueden re-

Ignacio Elburgo, director general de
NEEMEA Fluidra.

sultar mas faciles que lo que se ve
desde la distancia, que aln siendo
53 realidades diferentes, tantas co-
mo paises, hace que las estrategias
en cada lugar del continente sean
diferentes y me gustaria animaros a
que os informéis y que las conclu-
siones que saquéis sean después




de visitar la zona y conocer la reali-
dad in situ para que posteriormente
veais que el continente esta lleno
de oportunidades”.

Sabita N. Jagtani, Técnico Superior
del Consorcio de la Zona Especial Ca-
naria (ZEC) comenzdé diciendo que las
Islas Canarias estan a mitad de cami-
no de todas las partes, son una plata-
forma natural de paso hacia Africa,
Sur de Europa y América, estando
muy bien situadas estratégicamente
teniendo como gran vecino a Africa
con grandisimas oportunidades laten-
tes. “Nosotros desde el Consorcio de
la Zona Franca de Gran Canaria, que
pertenece al Ministerio de Hacienda y
al Gobierno de Canarias, podemos
ofrecerles tener un pie en Africa te-
niendo toda la seguridad juridica y las
facilidades de vida que da Europa”.
Canarias tiene un régimen econdémi-
co y fiscal especial, con incentivos
por ser zona ultra periférica. Entre es-
tos incentivos se encuentra la ZEC,
permitiéndonos llevar a cabo activi-
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dades como trading, comercio al por
mayor, servicios, operaciones con
consultarias desde Canarias para
Africa, que con unos requisitos mini-
mos pueda tributarse en el Impuesto
de Sociedades a un 4% frente al
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30%, lo que hace que para muchas
pymes que no son rentables las con-
vierta en rentables, solamente con
una buena planificacién fiscal. Cana-
rias es por tanto una zona estratégi-
ca para el emprendedor.

Encuentre su camino
para hacer crecer
su negocio:
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de empresas actualizadas en tiempo real.

F<OMPASS

Connects business to business

Kompass en Espaiia | Tel.:902 107 125 | Fax: 915 338 279
Email: kompass_info@kompass.es
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“Sabadel

Miguel Otero, Director General del Foro de Marcas
Renombradas Espanolas, abrid la mesa redonda como
moderador de la misma con un breve comentario
sobre la region Asia-Pacifico. “En la zona se estan
produciendo crecimientos muy altos aunque reflejan
una realidad muy heterogénea, estando implicados
paises tan avanzados como Japon, que aun no
creciendo tiene un alto nivel y capacidad de consumo
por tamano y poder adquisitivo, u otros grandes
mercados emergentes como China e India con tasas
de crecimiento muy elevadas... En cualquier caso el
centro de gravedad de la economia mundial del
comercio y la inversion se esta desplazando del
tradicional eje Atlantico hacia los paises del Pacifico, lo
gue establece una situacion en la que la posicion
espanola es muy débil porque pocas empresas
espanolas estan implantadas en estos paises”.
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antiago Garcia-Mila, Subdirector
general del Port de Barcelona, dio
una visién macroeconémica y ci-
fras del movimiento de mercanci-
as, aderezando su discurso con
cuatro ideas.

1) Los flujos mundiales de comercio han
variado mucho en poco tiempo, siendo el
Puerto de Barcelona este ano por primera
vez mas exportador que importador. El
Atlantico ha dejado de ser el Océano del co-
mercio para cederle el paso al Pacifico y el
25% del trafico del Puerto de Barcelona ya
es asiatico.

2) Se esta produciendo inversién en ambos
sentidos, de China hacia Espana y viceversa,
ya que ha habido recientemente una inver-
sién china de 500 millones de euros y hace
unos dias se inauguré una terminal de cruce-
ros en Singapur, gestionada con el kow how
del Puerto de Barcelona.



3) Existe una nueva red de transpor-
te europea basica, estando los corre-
dores principales de la red europea
de transportes conectados con Espa-
na y perfectamente posicionados en
la red principal, por tato, desde Euro-
pa se apuesta por Espana

4) En la fachada mediterranea se
han preparado los puertos para dar
dimensién y eficiencia, lo que poten-
cia la competitividad de nuestras
empresas.

Jorge Garcia, presidente de la Cama-
ra de Comercio Hispano China expli-
c6 que la Camara que preside aspira
a promover el negocio entre empre-
sas espanolas y chinas. El 40% de
las empresas de la Camara son chi-
nas y el 60% espanolas. Explicd tam-
bién los practicos servicios de la Ca-
mara para el exportador espanol y di-
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jo que el mercado chino no se abar-
ca de una manera sencilla, hay que
hacer un previo estudio de viabilidad
para saber si se esta preparado para
acceder a este mercado. Los servi-
cios mas demandados en estos mo-
mentos son la elaboracion de agen-
das de trabajo en China, la elabora-
cion de bases de datos de los posi-
bles clientes que toman con capaci-
dad de decision (director de compras
o gerente) y también la organizacién
de reuniones de Alto Nivel, como las
gue estan previstas en diciembre y
enero proximos.

Garcia indicé que a diario reciben en
la Camara oportunidades para expor-
tadores espanoles de diversa indole:
despachos profesionales, empresas
de marketing, Internet, marketing on

Santiago Garcia-Mila Lloveras, subdirec-
tor general del Port de Barcelona.

' ’ - ' Jorge Garcia Valcarcel, presidente de la
line, redes sociales, alimentos y bebi- ) Camara de Comercio Hispano China.
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Pradeep Bhargava, especialista en India
de Pangea2l.

Iciar del Cmpo Garcia, gerente generél de
Word Works.

Kurt Grost, presidente de Chinese Friendly.
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das, moda, belleza y formacion.

Iciar del Campo, gerente General de
Word Works, definié su empresa co-
mo una PYME que se estableci6 en
1991 en Madrid ofreciendo servicios
linglisticos a empresa nacionales y
europeas. En 2008 establecieron

Sonia Fernandez, socio fundador de
Infochina Gestion refirié que los ciu-
dadanos chinos compraban en otros
mercados como EE.UU., Canada y
Australia porque la ley del suelo en
China es muy restrictiva y los capita-
les chinos se van a a otros paises.

El Atlantico ha dejado de ser el
Océano del comercio para cederle el

paso al Pacifico

Word Works Asia operando desde
Hong Kong y Shangai, animandose a
emprender su proyecto por la consta-
tacién de varios fracasos de empre-
sas espanolas en China debido a los
errores en la comunicacion.

China abrié sus fronteras a la com-
petencia internacional y desde en-
tonces se ha convertido en el pais
con mayor crecimiento en el mundo,
consiguiéndose datos histéricos co-
mo que cientos de millones de chi-
nos han superado el umbral de la
pobreza, lo que implica una nueva
clase media en China. Del Campo
también refirié que desde 1990 los
hogares chinos han multiplicado por
diez sus ingresos y el 23% de la po-
blacién se considera ya clase media.
Si se continla a este ritmo en 2020
la clase media sera el 40% de la po-
blaciéon; es decir, 540 millones de
chinos de clase media, un enorme
mercado de oportunidades.

El idioma, por el contrario, es una gran
barrera ya que el idioma de los nego-
cios alli sigue siendo el chino y ésta
fue nuestra oportunidad de negocio.
En 2008 formamos personal chino
no s6lo en idioma e interpretacion si-
no también en cultura espanola, ob-
teniendo como resultado que el chi-
no es el idioma mas demandado por
nuestros clientes en Espana y en Eu-
ropa, habiendo superado ya las
4.000 horas de interpretacion a de-
legaciones empresariales e institu-
cionales que van a China. Del Campo
destaco el contenido de un articulo
publicado por The Wall Street Jour-
nal en junio pasado que decia “para
vivir en China hay que achinarse”, no
solo hay que hablar chino sino que
hay que adaptarse a su cultura.

“oY por qué no a Espana?. Entonces
desarrollamos un portal inmobiliario
en castellano, registrandose también
en otro portal en China posicionan-
dose en un buscador chino, de modo
que cuando buscan algo relacionado
con Espana, siempre les sale -inmo-
biliaria chino espanola- lo que nos hi-
zo tener que desarrollar una estrate-
gia de marketing on line, un call cen-
tre atendido por chinos gratuito para
los que llaman desde China. Pues
esto que teniamos para nuestro por-
tal, decidimos venderlo a otras em-




presas”. Este call center es un out
sourcing para la empresa espanola,
una herramienta que mejora la co-
municacién con su distribuidor y con
el cliente final sin necesidad de con-
tratar al personal chino, ofreciendo
también un escaparate virtual en
chino disenado por chinos.

Pradeep Bhargava, especialista en
India de Pangea21, destac6 también
que el Eje Atlantico ha perdido vigen-
cia. “Si a dia de hoy tuviera que tra-
zarse de nuevo el Meridiano de Gre-
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tantes, crecimientos de su PIB de en-
tre el 6% y el 9% lo que sin duda
ofrece muchas oportunidades.
Tradicionalmente India no ha sido un
pais de fabricacion. Cuenta con una
clase media de 300 millones de ha-
bitantes y con una poblacién joven
(casi la mitad de la poblacién tiene
menos de 30 anos) siendo un pais
netamente importador, que sumado
a que le faltan muchas infraestructu-
ras, resulta ser un mercado de enor-
mes oportunidades.

India, pais importador, cuenta con una
clase media de 300 millones de habitantes,
lo que da enormes oportunidades

enwich seguramente estaria en el
estrecho de Malaca, hecho que
cuanto antes asumamos mejor nos
ira” apunt6 Bhargava. China esta en
primera fila y en mente de todos, pe-
ro el segundo peso mas importante
entre los emergentes en Asia es la
India, con 1.200 millones de habi-
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Kurt Grost, Presidente de Chinese
Friendly , empresa que se dedica al
turismo, dijo que tenia dos noticias;
una buena y otra mala. La buena es
que el turismo chino estéa creciendo
en Europa. En 2020 se espera en
Europa a 8 millones de turistas chi-
nos, de los cuales un millén visitara

- I
Sonia Fernandez Barrio, socio fundador de
InfoChina Gestion.

a Espana, con lo cual, si la tenden-
cia se mantiene, la mitad de ese mi-
[16n visitara Barcelona, una cuarta
parte Madrid y la otra cuarta parte
el resto del pais. La mala noticia es
que hasta ahora Espana lo ha hecho
bastante mal ya que el crecimiento
del turismo en Espana en los dos Ul-
timos anos ha sido del 20% (por
inercia) ya que en el resto de los pai-
ses europeos ha crecido igual, por lo
que Espana no se ha posicionado
en la dindmica de crecimiento. Sin
embargo, Suiza ha crecido en este
mismo tiempo un 47%. Kurt Grost
anfadidé que otra noticia buena es
que la embajada de Espana en Bei-
jing ha ampliado sus servicios de
emision de visados trabajando para
ello 19 personas en la oficina de
emision de visados (tres veces mas
que hace tres anos).

Chinese Friendly International es
una empresa especializada en pro-
mocionar el sector turistico espanol
y europeo para recibir al turista chi-
no con criterios de calidad. “Hemos
empezado a trabajar con el Grupo
Barcel6 y Husa para crear un siste-
ma de calidad de estas dos cadenas
hoteleras para comercializar la po-
tencialidad de su calidad en el mer-
cado chino. Los hoteles Hilton y
otras cadenas ya lo hacen, por lo
tanto la no preparacion para el turis-
mo chino en términos de calidad se
transforma en una deficiencia de
competitividad” concluy6 el presi-
dente de Chinese Friendly.
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Pompeu Fabra, fue el

responsable de moderar

la mesa redonda quien
introdujo el contenido de la mesa
diciendo que América es muy hete-
rogénea, afirmacion que serviria
igual si se segmentara en América
del Norte, Centroamérica, Caribe y
Sudamérica. Desde el punto de vis-
ta econdémico destaca el caso de
Brasil como un gran mercado desti-
no de inversién extranjera, asi co-
mo Latinoamérica. Dio cifras de las
exportaciones catalanas, que tie-
nen como destino este area y de

arles Murillo, Catedrati-
co de Economia Aplica-
da en la Universitat
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los flujos migratorios existentes con
la region tratada.

Ramén Praderas, presidente del
Consejo de Newmon y Laboratorios
Karizoo, aclaré que el continente
americano esta dividido en Norte,
Centro y Sur América y que un pais
bisagra como es México hay quien
lo encasilla en otra region diferente
a América del Norte incurriendo en
un grave error ya que América del
Norte estd compuesto por Canada,
EE.UU. y México.

Praderas expresé que tanto por len-
gua como por cultura existen dos vi-
as: una es Inglaterra-Canada y la
otra Espana-México y que a excep-
cion de Brasil, en esta Ultima todos

|_'{} ment

&-

ko lnima il
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los paises hablan espanol, para
continuar dando los siguientes da-
tos: en Europa hay 330 millones de
habitantes, en Norte América su-
mando la poblacién de los tres pai-
ses hay 470 millones de habitantes,
cuya diferencia con Europa es de
140 millones a favor de la citada re-
gion. Con respecto al Producto Inte-
rior Bruto segln el FMI la UE tendria
15.800 millones de délares y la su-
ma de EE.UU., México y Canada su-
pondria 18.800 millones de ddlares
y que de las 500 mayores empresas
del mundo, en Europa hay 125y en
América del Norte 156.

El consejero de laboratorios Kari-
z0o concluy6 su exposicién comen-



tando que pese a los Tratados de
Libre Comercio existentes, exportar
a estos paises no resulta facil por
el cambio de divisa, concluyendo
su primera intervencion expresan-
do que estos paises han cambiado
profundamente en los Gltimos afnos
y que para que las cosas vayan
bien hay que conseguir instalarse
aclimatandose y siendo previsores.
Carlos lIzquierdo, Director General
de Laboratorios Kin, contdé su expe-
riencia de la firma que dirige afin-
cada en Barcelona desde 1964 que
se dedica a la investigacion de la
salud buco dental. Hace escasa-
mente 12 anos la empresa arranco
un proyecto estratégico fundamen-
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tado en dos factores: la investiga-
cion y desarrollo de nuevos produc-
tos y en segundo lugar tener nove-
dades para luego exportarlas. “Tras
varios estudios de diferentes pai-
ses nos instalamos en El Salvador
poniendo en ese mismo ano 2000
una central en Brasil desde donde
abastecer Sudamérica; es decir, ac-
tualmente nos encontramos pre-
sentes en el mercado americano,
Centroamérica y Sudamérica, que-
riendo enfocar toda nuestra empre-
sa hacia el mercado internacional,
pensando en las monedas distintas
de cada lugar, la logistica,...”.

Con respecto a las alternativas pa-
ra exportar lzquierdo cito tres. La p

Carles Murillo Fort, catedréico de Econo-
mia Aplicada en la Universitat Pompeu

Fabra.

||

Carlos lzquierdo, director general de Labo-
ratorios KIN.

Ramoén Praderas Roca, presidente del Con-
sejo de Newmon y Laboratorios Karizoo.

MONEDA UNICA NOVIEMBRE 2012 53




ESPECIAL IME -

Antonio Greoles Solé, socio - director de
operaciones de Construcciones Araguaia.

primera, un pedido (corto plazo).
En segundo lugar, tener un distri-
buidor y en tercer lugar la instala-
cién de una filial, sin duda lo mas
costoso.

Como dato el director de Laborato-
rios Kin dijo que su sector dismi-

- -
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nuye en Espana un 1% y que en el
exterior hay crecimientos cercanos
al 20%.

Anténio Greoles, Socio - Director de
Operaciones de Construcciones
Araguaia Il, Ltda, transmitié su ex-
periencia en el sector inmobiliario
que tras trabajar toda su vida en el
sector, las dificultades en Espana
hicieron que pusiera la vista en
Brasil, por la magnitud del mercado
y porque en el pais hay clientes con
capacidad suficiente para comprar,
aunque también dijo que “Brasil no
es un mercado facil y es importante
adaptarse a las formas y costum-
bres del lugar. Ademas, tiene una
economia muy proteccionista aun-
que tiene oportunidades de oro pa-
ra implantarse como la prestigiosa
firma de vehiculos BMW que va a
invertir 370 millones de euros”.
Greoles concluy6 diciendo que es
fundamental encontrar un partner
local para instalarse.

Oscar Gea, Import Sales Manager
de CMA CGM Ibérica S.A.U- Barce-

Oscar Gea, Import Sals Manager de CMA
CGM Ibérica, S.A.U. - Barcelona office.

lona office, expresé que desde el
punto de vista de una naviera que
los flujos tanto de importacion co-
mo de exportaciéon estan creciendo
en Asia y que la relacién comercial
con América representa desde el
Puerto de Barcelona un 22% de to-

CONVIERTA SU EMPRESA EN EXPORTADORA HABITUAL
LUGARES PARA EL NEGOCIO Y LA INVERSION
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do lo que se exporta desde Barce-
lona. Gea dijo que el 22,6% que re-
presentan las exportaciones cata-
lanas en el conjunto de las expor-
taciones totales de Espana y que
Cataluna es lider en exportaciones

EEXTER IiOR
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al continente americano, lo mismo
que en importacion (20% de total
nacional).

Oscar Gea concluyé diciendo que
“es curioso que aunque los paises
de la region tratada hayan crecido

cada ano, los servicios maritimos
que nos conectan con esta area,
sobre todo con la del Atlantico-Sud-
américa, se han concentrado, lo
que provoca que haya menos oferta
de espacio”.
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ada la excelente acogida en las
10 ediciones de IMEX celebra-
das anteriormente, IMPULS
EXTERIOR - Barcelona arranco
con un numeroso plantel de pai-
ses que dieron informacion practica y con-
creta sobre los mercados mas importan-
tes del mundo que tienen interés para el
comercio y/o las inversiones de las
empresas espanolas.

IMPULS EXTERIOR se configuré también,
desde su priemra edicion como un lugar
para que los empresarios pudieran tener
una toma de contacto con 15 paises.
Hubo presencia de ANGOLA, ARGENTINA,
BRASIL, BULGARIA, ECUADOR, FRANCIA,
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HUNGRIA, INDIA, ITALIA, JAPON,’PORTU—
GAL, REINO UNIDO, RUSIA, SUDAN y TAI-
LANDIA.

Los paises presentes, que tenian concer-
tadas 424 entrevistas personales con
anterioridad al comienzo de la Feria, reali-
zaron finalmente 770 entrevistas con
empresarios interesados en esos paises,
que fueron atendidas por los consejeros
comerciales y econdmicos de las embaja-
das, expertos de organismos extranjeros
de promocion del comercio o de inversio-
nesy camaras de comercio, que disponen
de la informacion mas actualizada sobre
operaciones de negocio en cada uno de
los paises de su responsabilidad.



Comio viene siendo habitual en IMEX, Ahgola tuvo presencii} IMPULS | .Se a de contac-.
tos y'mas de 50 entrevistas personales que habian sido coficertadas'conanterioridad ymienzo dé Ia Feria. La presenciay participacion
del Exmo.Sr. Antonio J. Da Cruz Lima, ministro consejefoieIFEmMbajada‘tde Angola (en’ fﬂhd'o':a'e a imagen), resulté y Va a para los
empresatios que tuvieron la oportunidad de entrevistarse €o / —

-3 o8 ARGENTINA

i o | A= = g ,
Hispano Consultora (Argentina) y LIFr; onsulteres'Internacional (Espana) dejaron patente su satisfaccion por los resultados de su presencia
con un stand en IMPULS EXTERIOR - Barcelona en el quérealizaron 153 contactos diréctos, en las mas de 16 horas de trabajo comercial. De
éstos se filtraron 65 proyectos viables de Internacionalizacion de empresas espaiiolas en Latinoamérica.

BULGARIA

Bulgaria también estuvo prese icion de IMPULS EXTERIOR - /B3 ona de la mano de la Camara Hispano - Biilgara de Comer-
|| cio, Industriay Turlémmhtabéﬂda‘mfﬁﬂa Stanilova, presidenta‘honoraria(en la izda. de la imagen). También aténdieron las entrevistas
concertadas Dora Poshtakova (serv1c|o§jund|cos), Rositsa Lonova (secretaria'general) y Alexander Mitev (servicios técnicos).
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MPULS EXTERIOR - Barcelona,
al igual que IMEX, ha querido
ofrecer a los asistentes a la Fe-
ria las mas interesantes confe-

Las primera edicion de IMPULS EXTERIOR -
Barcelona ofrecio, ademas de las siete

mesas redondas, seis conferencias que a rencias de negocio internacio-
continuacion se presentan resumidas en En oata primera edicién se propuso

una pagina cada una de ellas. e e setuvioron patrocinando s
En la pég”’]a web de la Feria colaborando en esta edicién quie-

. . nes tuvieran el espacio para poder
(WWW.|mpUISoeXter|0r.net) pueden explicar cuestiones como de qué
consultarse las ponencias integramente. e oS e ot oot
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nacionalizacion empresarial. Fueron
Banco Santander, Banesto y Banco
Sabadell las entidades que expusie-
ron, mediante la imparticion de una
conferencia cada entidad, los pro-
ductos y servicios que ofrecen a las
empresas que exportan, importan o
invierten en el extranjero.

Hablando de paises, y ya que tres de
las mesas redondas trataban practica-
mente todos los mercados menos el
europeo, se seleccion6 una conferen-
cia que versara de modo monografico
sobre un mercado europeo: Hungria.

Por su parte, la consultora multina-
cional KPMG y la Zona Especial Ca-
naria (ZEC) impartieron sendas con-
ferencias que mostraron la importan-
cia que tiene ganar competitividad y
lo unido que esta este término con la
internacionalizacion, y de la fiscali-
dad ventajosa que ofrece Canarias
respectivamente.

La participacion de los bancos sensi-
bles al complicado momento por el
que atraviesa la economia y las em-
presas espanolas, fue crucial para
ver las numerosas posibilidades que

hay en el sector financiero dentro del
complicado negocio internacional.
De hecho, las empresas que usan
correctamente estos productos, sin
duda son mas competitivas

aquellas que incuso posiblemm
desconozcan la existencia de los
mismos.

Banco Santander presenté el Plan
Exporta 2.0, una herramienta que ya
ha beneficiado a miles de empresas
en su salida al exterior y que ademas
de la obtencién de la necesaria fi-
nanciacién, ofrece a la empresa es-
panola el necesario acompahamien-
to en la salida al exterior realizado
por un plantel de empresas especia-
listas cada una de ellas en su mate-
ria como son: Chartis, CESCE, KPMG,
Advantium, Redfexion, Orfisa, Anthe-
lex y CIFF.

Banesto, tras mostrar la importancia
que han adquirido determinados
mercados en el contexto del comer-
cio mundial, presentd el Portal Co-
mercio Exterior, herramienta que el
Banco ofrece de modo gratuito a los
empresarios que quieran saber don-
de vender, como abrir nuevos merca-
dos 0 como poder conseguir nuevos
clientes.

Banco Sabadell, mediante su confe-
rencia, presenté su producto lanza-
do a las pymes que quieren aumen-
tar sus ventas en el exterior. El pro-
grama "Exportar para Crecer" esta
compuesto por, ademas de Banco
Sabadell, AENOR, Amec, Arola, CES-
CE, Esade y Garrigues. El programa
persigue facilitar la actividad expor-
tadora.

Hungria, miembro de la UE desde
hace mas de ocho anos, se mostro
como una puerta abierta a un mer-
cado de 250 millones de personas
en un radio de 1.000 kilémetros,
destacando la infraestructura logis-
tica del pais con 130 poligonos in-
dustriales.

Desde KPMG se quiso incidir en la
importancia que tienen las cuatro fa-
ses de la internacionalizacion: expor-
tacion, alianza estratégica, inversion
directa y multinacional.

La ZEC se ha constituido como un lu-
gar especialmente favorable para el
negocio y la inversion ya que cuenta
con una interesante tributacion y
ventajas fiscales.

MONEDA UNICA NOVIEMBRE 2012 61



ESPECIAL IME -

orque exportar no puede

ser la apuesta de unos po-

Cos, seis organizaciones,

cada una de ellas lider en

su ambito respectivo, han

acordado ofrecer de forma
conjunta sus soluciones, pensadas y
dirigidas a las expresas exportado-
ras. El programa Exportar para Cre-
cer, constituido por AENOR, AMEC,
Arola, Banco Sabadell, CESCE, Esade
y Garrigues, es un objetivo ambicioso
que busca fomentar y facilitar la acti-
vidad exportadora en nuestro pais.
Creemos que en pocas ocasiones ha-
bia sido tan necesaria la exportacion,
que tiene claros efectos benéficos so-
bre la empresa, ampliando mercados
(Espana apenas representa el 2% del
poder de compra mundial) y reducien-
do dependencias. Y posiblemente
nunca antes tantas empresas habian
tenido tan facil el acceso a tantos
mercados. Aunque esa facilidad a ve-
ces puede resultar enganosa. Interna-
cionalizarse no deja de ser un salto
hacia la complejidad, que requiere in-
formacion, profesionalidad, experien-
cia, conocimientos e innovacion.
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En Exportar para Crecer (www.expor-
tarparacrecer.es), las empresas con
intencion de expandirse en merca-
dos internacionales encontraran dis-
tintas utilidades de negocio:

- Newsletter bimestral.

- Guia Practica de Comercio.

- Selector de Incoterms.

- Autodiagnéstico exportador.
Ademas, ponemos a su disposicion
una red de especialistas de Banco
Sabadell, que asesoraran a la empre-
sa en su internacionalizacion.
También puede visitar una innova-
dora zona multimedia con diversos
video-documentos con consejos,
recomendaciones y experiencias al
servicio de la internacionalizacion
de su empresa:

- Videosesiones.

- Pildoras para mejorar.

- Experiencias Exportadoras.

A partir de ahora, si su empresa
proyecta salir a los mercados exte-
riores, o esta iniciando ese proceso,
Exportar para Crecer le ofrece apo-
yo y asesoramiento en todas las
areas de la exportacion.

Exportar para Crecer nace pues con

OSabadell

Andreu Vila, director de Trade Finance de
Banc Sabadell.

vocacion de acompanar a las empre-
sas en su internacionalizacion, apor-
tando sinergias y valor a la actividad
exportadora, tan fundamental para el
futuro de nuestras empresas y nues-
tro pais. Estamos convencidos que
sera (til para la empresa.



“Hungria: su plataforma estratégica

en el corazon de Europa”

Hungria es una puerta a un mercado de 250 millones de
personas dentro de 1.000 Km.

a ubicacion de Hungria en el
corazon de Europa convierte
al pais en un centro logistico
natural. Hungria puede servir
como base para la expan-
sién a los inversores que
buscan ampliar sus actividades y pla-
nean el desarrollo empresarial a gran
escala, que desean dominar nuevos
mercados.
Una infraestructura logistica y de tele-
comunicaciones desarrollada, con
una amplia gama de inmuebles dispo-
nibles y méas de 130 poligonos indus-
triales, esta lista para responder a las
necesidades de los inversores.

Capital humano formado y flexible
El capital extranjero es atraido por la
mano de obra altamente cualificada
y formada, especialmente en la inge-
nieria, tecnologia informatica, indus-
tria farmacéutica y servicios profe-
sionales. Como los reglamentos la-
borales son relativamente liberales
especialmente a escala internacio-
nal, las condiciones del mercado la-
boral son mucho mas flexibles que

e =
erencias | it

en los paises de Europa Occidental.
El nivel de los salarios es menos de
la tercera parte de los salarios de los
paises de Europa Occidental. Por el
alto nimero de las horas de trabajo
al aino la mano de obra hingara es
considerada como sumamente valio-
sa. Las estadisticas han demostrado
que los costos laborales asociados
con la produccion de una unidad de
PIB son los mas bajos en Hungria, en
comparacion con los competidores
regionales.

Subvenciones a las inversiones

La Agencia Hungara de Inversion y Co-
mercio (HITA) fomenta las inversiones
con el propdsito de establecer nuevas
instalaciones de fabricacion y de in-
vestigacion con un servicio integral.
Los principales tipos de incentivos re-
lativos a las inversiones son:

* Subsidios en efectivo o bien del Go-
bierno Hungaro o bien de concursos
cofinanciados por la UE.
 Desgravacion fiscal del desarrollo.

e Creacion de puestos de trabajo y
subvenciones a la formacion.

—————

Gyorgy Erdés, Consul de Asuntos Comercia-
les y Economicos del Consulado General de
Hungria en Barcelona.

Hungria - datos de 2011

 Superficie: 93.030 km=2.

¢ Poblacion: 10 millones.

¢ PIB/capita (PPP) EUR 16.500.

* Crecimiento de PIB: +1,7%.

¢ Inflacion: 4.8%.

¢ Salario medio: EUR 750.

e Salario minimo: EUR 280.

 Tasa de desempleo: 11,5%.

¢ Impuesto de sociedades: de 19% a
10% de la base imponible del im-
puesto de sociedades (hasta 1.8
millones de EUR).

[ = .
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“Exportar: Una necessitad”

¢;Donde vender?

¢;,Como abrir nuevos mercados?
¢ Como conseguir nuevos clientes?

on Baranano Gavina, director
de Customer Finance & Servi-
cios de la Unidad de Negocio
Internacional de Banesto, co-
menz6 su presentacion po-
niendo énfasis en que ante la
contraccion de la demanda interna la
exportacion es hoy una necesidad pa-
ra las empresas y pymes catalanas.
Ademas, mostré como las economias
emergentes cobran un nuevo protago-
nismo, sobre todo en las exportacio-
nes de bienes.
En la segunda parte de la conferen-
cia, Jon Barahano Gavina, presento el
Portal de Comercio Exterior, www.co-
mercioexterior.banesto.es, como he-
rramienta diferencial y gratuita que
ayuda a los exportadores a buscar y
hacer negocio en el exterior. Con una
demostracién on-line descubri a los
asistentes la potencia de esta herra-
mienta a la hora de dar respuestas a
¢Dénde vender? ¢Cémo abrir nuevos
mercados? o ¢Coémo conseguir nue-
vos clientes?. Todos los asistentes re-

I
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- Conferencias

sultaron muy interesados y tuvieron la
oportunidad de profundizar en el
stand que Banesto tenia en la zona
de exposicion de IMEX.

Por Gltimo, Jon presento las acciones
que Banesto esta llevando a cabo pa-
ra ayudar en la internacionalizacion
de las Empresas. En concreto explico
como Banesto:

v/ Ha creado una Unidad especializa-
da para el desarrollo de este negocio.
v’ Tiene acuerdos con los mejores
Bancos corresponsales de cada Pais
para acompanar a las empresas alli
donde lo necesitan.

v/ Ha reforzado su equipo de especia-
listas de Comercio Exterior para estar
presente en toda la geografia nacional.
v/ Tiene un paquete de servicios para
exportadores (inico y con las mejores
condiciones del mercado.

v’ Dispone de la mejor gama de pro-
ductos de exportacion para afrontar
todas las necesidades de los clientes
incluyendo un plan de formacion para
empleados de las empresas.

Banes@ .

Jon Baranano Gavina, director Customer
Finance & Servicios, Unidad Negocio Inter-
nacional de Banesto.

v’ Se gestiona los cobros (y pagos) de
miltiples divisas (Renminbi chino,
Zloty polaco, Rublo ruso...) y se asegu-
ra el cambio de mas de 40 divisas:
Seguros de cambio, opciones, estruc-
turas, NDF (Non delivery forward)...

v Y tiene Banesnet Empresas, la ban-
ca on-line, agil y sencilla en la que se
puede operar sin limitaciones.

—
IME -




“La competitividad: clave para la
intemacionalizacion de la empresa”

omo en crisis anteriores,
el sector exterior se ha
convertido en el motor de
la economia espafola
con la diferencia que aho-
ra la competitividad, des-
de una perspectiva macroeconémica,
no se logra con devaluaciones y si con
mejoras de los Costes Laborales Uni-
tarios e incrementos de la productivi-
dad. A su vez, desde un punto de vis-
ta microecondémico, la opcién de las
empresas de ser competitivas a tra-
vés del precio ya no es la Unica estra-
tegia efectiva en los mercados inter-
nacionales. Es necesario generar un
valor anadido que permita una dife-
renciacién y un posicionamiento ven-
tajoso a través de los denominados
Factores de Competitividad Interna-
cional: la financiacion y fiscalidad, la
I+D+i, la calidad, el diseno, la marca,
la comunicacion, la inteligencia eco-
ndémica, la logistica, los recursos hu-
manos y las alianzas estratégicas.
La competitividad es una condicion
necesaria para la internacionaliza-
cién y, a su vez, la internacionaliza-

Ll

Antonio Hernandez Garcia, socio de KPMG.
Sectores regulados, Inversiones Extranjeras
e Internacionalizacion.

cion es un factor clave de competiti-
vidad, ya que toda empresa globali-
zada de forma sostenible es por defi-
nicion competitiva, tanto nacional
como internacionalmente. Es por ello
que, con el objetivo de maximizar las

grandes oportunidades que presenta
el sector exterior es fundamental ser
competitivos en todas las fases de la
internacionalizacion: exportacion,
alianza estratégica, inversion directa
y multinacional. Los Factores de
Competitividad Internacional ante-
riormente enumerados se encuen-
tran presentes en todas las fases de
la internacionalizacién y en cada eta-
pa hay decisiones esenciales que no
pueden descuidarse.

KPMG ofrece servicios de asesora-
miento en funcién del tamafio y de la
fase de la internacionalizacion en la
que se encuentre cada empresa. La
firma tiene presencia en 152 paises y
cuenta con la necesaria especializa-
cion sectorial, permitiendo a nuestros
clientes disponer de un conocimiento
local de detalle y una coordinacion
central clave para el éxito del proceso.
A modo de conclusion, cabe destacar
el reto que tiene presente la econo-
mia espanola: convertir la internacio-
nalizacion en un hecho estructural de
su modelo productivo abandonando
su caracter coyuntural.

A
3

o
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esde hace anos Banco
Santander esta volcado
en el apoyo a la internacio-
nalizacion de las empre-
sas ya que ésta es la sali-
da real para poder seguir
creciendo e incluso existiendo y que la
internacionalizacion no es s6lo vender
fuera, sino que es la combinacién de
una serie de actividades que hace que
una empresa importe, exporte y ade-
mas consiga, en su caso, diversificar
su estructura en el exterior.
El Plan Exporta 2.0 cubre todas las
necesidades que existen en la inter-
nacionalizacion.
De los 2.000 millones contemplados
en el Plan, las empresas catalanas
han sido beneficiarias de la cuarta
parte en tan sélo seis meses, ha-
biéndose agotado esta linea, que ya
ha sido ampliada con otros 2.000
millones mas.
Morera insistié en que sin financiacion
no hay negocio internacional y que por
ello hace dos anos el Banco lanzé el
Plan Exporta, motivado también por
un compromiso con el tejido empresa-
rial espanol con el fin de aumentar las
empresas exportadoras en Espana,
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despertando la inquietud de los em-
presarios hacia la internacionaliza-
cion. Aquel reto se ha materializado en
la consecucion de 5.000 nuevas em-
presas espanolas exportadoras.

El Plan Exporta 2.0, algo mas avanza-
do que el primer Plan Exporta, consi-
gue que el exportador que ya es habi-
tual multiplique su presencia comer-
cial en mas paises y esto se consigue
gracias a los servicios ofrecidos por
las compafiias pertenecientes al Plan
Exporta 2.0, que ademas el Banco
Santander esta compuesto por:

Ciff, que imparte cursos de formacion
gratuita de dos dias de duracion; CES-
CE, que asegura los cobros con unas
condiciones especiales; KPMG, que
otorga el asesoramiento fiscal y legal;
Chartis - AlG, que asegura el transpor-
te de las mercancias; Advantium, que
gestiona los cobros internacionales;
Redflexion, que localiza mercados,
segmentos y nichos de mercado; Orfi-
sa, que se dedica a la consecucién de
licitaciones internacionales y Anthelex
a la Inteligencia Comercial, mediante
la realizacion de estudios de mercado.
Morera indicé como novedad que es-
tad en marcha la creacién de una Co-

_“Plan Exporta 2.0”

L Py

R
.

& Santander

Pedro Morera de Pelegri, director de Inter-
nacional de Banco Santander.

munidad de Conocimiento por Inter-
net para que los clientes del Banco
puedan encontrar facilidades en la in-
terlocucién con empresas en otros lu-
gares del mundo; en definitiva, como
versa el slogan del Plan Exporta2.0,
tratar que “las fronteras desaparecen
para tu empresa”.




“La Zona Especial Canaria: Ventajas
fiscales para la intemacionalizacion
de la empresa”

a ZEC es una zona de baja

tributacion creada en el

marco del Régimen Econoé-

mico y Fiscal (REF) de Ca-

narias, autorizada por la

Comision Europea en ene-
ro de 2000 y con vigencia hasta el
31 de diciembre de 2019, prorroga-
ble previa autorizacién de la Comi-
sion Europea.

Ventajas fiscales de las
entidades ZEC

¢ Impuesto sobre Sociedades a un
tipo impositivo reducido del 4%.

e Aplicacion de los Convenios de
Doble Imposicion internacional sus-
critos por Espana, y la Directiva
Matriz - Filial en virtud de lo cual,
los dividendos distribuidos por filia-
les ZEC a sus sociedades matrices
residentes en otro pais, comunita-
rio o no comunitario, quedaran
exentos de retencion en origen.

e

i

Fameni
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o amec o
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e Moneda

e Exencién en el Impuesto sobre
Transmisiones Patrimoniales y Ac-
tos Juridicos Documentados.

e Exencion en el Impuesto General
Indirecto Canario (IGIC), equivalen-
te al IVA en Canarias para la entre-
gas de bienes y prestaciones de
servicios intrazec, asi como a la
importaciéon de bienes.

Requisitos para ser

una entidad ZEC

e Ser una entidad de nueva crea-
cién con domicilio y sede de direc-
cion efectiva en el ambito geografi-
co de la ZEC.

* Al menos uno de los administrado-
res debe ser residente en Canarias.
e Inversién minima de 100.000€
(para las islas capitalinas) o de
50.000€ (para las islas no capitali-
nas) en activos fijos afectos a la ac-
tividad.

e Creacién minima de 5 6 3 pues-

Sabita N. Jagtani, técnico Superior del Con-
sorcio de la Zona Especial Canaria.

tos de trabajo segln sean islas ca-
pitalinas o no.

e Realizacion de actividades auto-
rizadas.

Lista de actividades
autorizadas:

e Fabricacién y procesado.

* Reciclaje.

* Comercio al por mayor e interme-
diarios del comercio.

* Generacion de energias renovables.
* Transportes y actividades anexas.
 Informatica.

e Mantenimiento aeronautico.

* Telecomunicaciones.

e |+D+i.

e Formacion.

e Consultoria.

e Publicidad.

e Produccién audiovisual.

* Pesca.

Mas informacion:
WWW.zZ€ec.org
sjagtani@zec.org
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Algunos participantes opinan sobre
IMPULS EXTERIOR - Barcelona

Tras la celebracion de IMPULS EXTERIOR - Barcelona, muchas han sido las valoraciones
positivas transmitidas a la organizacion, que aplauden lo valioso de la iniciativa para los
implicados en el sector del comercio internacional y la calidad de los discursos y ponencias
gue tuvieron lugar en el evento, asi como la fuente de datos y contactos que supone un
encuentro de estas caracteristicas.

B ormar parte de IMEX Im-
puls Exterior ha sido una
experiencia muy gratifi-
cante para COFIDES.

g, . En esta edicion, primera que se
o : celebra en Barcelona, pudimos
*1 ' mantener un contacto directo

con las empresas asistentes y
explicar la labor que realizamos
en la Compaiia Espafola de Fi-
nanciacion del Desarrollo, COFI-

DES S.A., como institucion espe-

cializada en la financiacion de

proyectos de empresas que in- \
vierten en el exterior. Confiamos  Luis de Fuentes Losada, director General

Antonio Hernandez Garcia, socio de

KPMG. Sectores regulados, Inversiones en que sean alin méas las em- de COFIDES.
Extranjeras e Internacionalizacion. presas que soliciten nuestros
servicios, disponibles para todas aquellas que quieran dar el salto a
a primera edicion de la feria nuevos mercados internacionales.
IMPULS EXTERIOR - Barce- Agradecemos la atencién de Moneda Unica e IMEX por contar con CO-
lona ha supuesto un magni- FIDES en esta primera edicion, les deseamos lo mejor para futuras
fico punto de encuentro en- ediciones y esperamos colaborar estrechamente en proximos eventos,
tre las empresas que desean te- en aras de fomentar la actividad y la internacionalizacion de las em-
ner un mayor conocimiento del presas espanolas.

sector exterior y de las claves para
una exitosa internacionalizacién.
Desde KPMG valoramos de una
manera muy positiva nuestra par-
ticipacion, en la que tuvimos la
oportunidad de conocer de pri-
mera mano las necesidades e in-
quietudes de las empresas que
han iniciado o van a iniciar un
proceso de internacionalizacion
de su actividad, asi como de ex-
plicar en profundidad nuestros
servicios de asesoramiento al co-
mercio exterior y a la internacio-
nalizacion.

Enhorabuena por la organizacion.
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omo represen-
tante de Banco
Sabadell he de
manifestar que
el resultado de la 1°
Edicion de IMPULS EX-
TERIOR en Barcelona
no ha sido ninguna sor-
presa, y lo expreso con
alegria, conocedores
como somos de que la
unién de la fuerza em-
presarial catalana con
fuerte arraigo exporta- e | .
dory la experiencia de  xavier Cabrera Vazquez, director Productos de
los organizadores en Empresa Banc Sabadell.
este tipo de eventos
son una combinacién de éxito. IMPULS es acudir mesas redon-
das donde se dan la mano distintas areas de negocio, de expe-
riencia y de promocion oficial, estatales y autonémicos, con un
solo objetivo ayudar a las empresas a CRECER mediante la EX-
PORTACION. Empecemos ya a pensar en una 22 Edicion en un
marco mas amplio y en un entorno econémico donde la exporta-
cion seguira siendo el “factor X” del PIB.

122 Edicién del evento de iiR Espd”d 25- )
Outsourcing mas consolidado \ lulnfl::-rma thrH w5

en Espaiia
B F mm

#OutsourcingiiR

evie o8 errores Je Sus

J] I I 12 Expertos
y. JApreada de. los aciertos 4

-.Hacia el Smart Sourcing

KEYNOTE SPEAKER

IT as a Service
Jaime Garcia Cantero. Analista
@jaimegcantero Managed Services
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esde el
punto
de vista
de un
pequeno em-
presario de la
construccion
que decidi6 en
su dia y por su
cuenta y riesgo
emprender en
Brasil, conside-
ro que la 1° Edi-
cion de IMPULS
EXTERIOR - Bar-
celona ha sido
un exitoso even-
to de muchisi-
mo interés pa-
ra aquellas personas o entidades deseosas
de informarse de posibles mercados y sus ca-
racteristicas y posibilidades inherentes a cada
uno de ellos.
Evento imprescindible como primer paso para
actividad en el mercado exterior.
Felicitamos a los promotores y les animamos
a proéximas ediciones, en la seguridad seran
tan exitosas como la referida.

Antonio Greoles Solé, socio - direc-
tor de Operaciones de Construc-
ciones Araguaia.

Gracias!

ermitasenos manifestar unas lineas

de agradecimiento a todos los con-

sejeros de Moneda Unica, en espe-

cial al presidente, Jaime Ussia, y a

los cuatro afincados en Cataluna:
Maria Isabel Pardos, Josep Bertran, Carles
Murillo y Xavier Cabrera, que con sus aporta-
ciones han contribuido decisivamente al éxi-
to de nuestra primera edicion de la Feria en
Barcelona. Agradecemos también la colabo-
racion de organizaciones como Foment y
Amec, que desde el principio nos han apoya-
do para el lanzamiento de la Feria en Barce-
lona; a los 46 ponentes tanto de las mesas
redondas como de las conferencias; a los
patrocinadores, con especial mencion al
principal de ellos, Banco Santander, siendo
el merecimiento de su patrocinio un gran es-
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ue un placer
participar en
el evento so-
bre negocio in-
ternacional, IMPULS
EXTERIOR.
Nos sentimos com-
placidos por la opor-
tunidad que nos brin-
dé el evento de po-
der presentar a Hun-
gria como mercado
objetivo atractivo a
una audiencia consi-
derable de empresas
interesadas en nues-
tro pais.
La participacién en IMEX nos ha permitido obtener un
gran nimero de contactos con companias catalanas y
también procedentes de otros territorios.
Permitame admitir que, como la mision oficial de mi Ins-
titucién, HITA (Agencia Hungara de Inversién y Comer-
cio) es la promocion de las inversiones en Hungria y las
exportaciones hlngaras, estariamos también interesa-
dos en participar en eventos orientados a la expansion
en el exterior a través de la implantacion.
Considero que el evento fue todo un éxito dado la gran
afluencia de publico.

Gyorgy Erdés, Consul de Asuntos
Comerciales y Econémicos del Consu-
lado General de Hungria en Barcelona.

timulo que hace que nos esforcemos para
procurar aproximarnos a alcanzar la exce-
lencia de ésta, nuestra principal y mas inter-
nacionalizada entidad financiera; a los res-
ponsables comerciales de los 15 paises que
con sus cargadisimas agendas dieron cober-
tura y asesoramiento a los 770 empresarios
que demandaron entrevistas y, sobre todo, a
ustedes, los empresarios que anhelan ex-
pandirse en el exterior, quienes queremos
se sientan y sean los protagonistas principa-
les de nuestras acciones, los destinatarios
finales de los esfuerzos de todas las organi-
zaciones que nos mueve un objetivo comun:
la aportacion de algo que haga a nuestras
empresas mas competitivas en el exterior.
Ya hemos comenzado a preparar la segunda
edicion de IMPULS EXTERIOR, esperandoles
de nuevo a todos ustes el proximo ano.
José Terreros
Director de IMEX




