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>0BSERVATORIO DE INTERNACIONALIZACION / El inevitable desafio global

De izquierda a derecha, los participantes en el Observatorio de Internacionalizacion de EL MUNDO, en el hotel Hospes de Valencia: José Maria Martinez (Bankia); Rafael Navarro (EL MUNDO Comunidad Valenciana);
el conseller Maximo Buch; Eugenio Mallol (EL MUNDO Comunidad Valenciana); Rafael Aznar (Autoridad Portuaria de Valencia); Pedro Catalan (Torrescamara) y Domingo Ochoa (Industrias Ochoa). / J0S€ CUELLAR

Nueva era en el Icex: empleo ‘a comision’

El conseller de Economia apuesta en el Observatorio de Internacionalizacion por el Ivace
como una ventanilla Unica y asegura que habra reparto de papeles con las Camaras

EUGENIO MALLOL / Valencia
El conseller de Economia, Maximo
Buch, afirmé en el Observatorio de
Internacionalizacion organizado por
EL MUNDO en el hotel Hospes de
Valencia que «muchas empresas no
analizan su negocio desde la perspec-
tiva del mercado global», pese a que
«es obligatorio en todos los negocios,
hasta los peluqueros deben pensar en
global», porque «la internacionaliza-
cién no es una opcién, incluso para
las empresas pequenas».
La Generalitat incidira en el «im-
pulso a la creacion de grupos», con-

Dos empresas en el exterior

>Torrescamara. Empresa de obra publica, sector que se ha
visto obligado a dar el salto al exterior ante el hundimiento
de las licitaciones. Pedro Catalan, director general, explica
que en 2010 constituyd «una sucursal en Perdy un consor-
cio con empresas valencianas en Arabia Saudique no halle-
gado a nivel de produccién.

>«Nuestras potencialidades eran solvencia técnica y clasi-
ficacion en Espaiia. Nuestras debilidades han sido muchas:
debes buscar alianzas con socios locales y hay un problema
de dificil solucion para empresas medianas, que es el finan-
ciero, conseguir avales. En Colombia es grave, exigen cupos
de crédito para licitar. No he

sorcios, porque «son im-
prescindibles, uno puede
decidir jugar en una es-
quina, pero en un campo
grande se necesita a on-
ce». Junto a eso, apostara
por «la diversificacién de
destinos», ya que «para
una empresa realmente
global, que esté en todos
los mercados, la crisis ha
sido mucho menor, ha
significado que el mundo

ha crecido al 3,5% envez  Rafael Aznary Pedro Catalan./JOSE CUELLAR

de al 4,5%». Segiin Buch,

«el mundo probablemente seguira
creciendo, es dificil imaginarse un
mundo decreciente».

En su opinién, «no hay una era
post-Ivex [Instituto Valenciano de la
Exportacion, integrado en el Ivace],
sino una era postoficina-Ivex-fisica».
Se ha pasado de 28 a 11 delegados y,
como avanzo el presidente Alberto
Fabra en el Debate de Politica Gene-
ral, el Ivex creara una red de agentes.
«Estamos en un proceso de negocia-
cion para legalizar la posibilidad de

oido hablar de la conquista
de América hasta que he ido
a Colombiay Peri».

>Aveces, «en obras de Minis-
terios existe una especie de
club, donde es muy dificil en-
trar y es donde estdn las
obras de mas presupuesto».

>Industrias Ochoa. El presi-
dente de la matricera, Do-
mingo Ochoa, destacasuex-
periencia en México, donde
acabadeinstalarse. «Alli estamos recibiendo semanalmen-
te visitas. Nos llega una fabrica de rodamientos japoneses
y nos dice que el presidente quiere ver si podemos fabricar-
les unmillény medio de piezas para México, Brasily EEUU. Y
les decimos: ‘jSi estamos haciendo el traslado!».

>Susecretoeslaingenieria. «De EEUU nos hanllamado por-
que quieren que hagamos las cuatro puertas de un coche.
Sucede todo mas rapido de lo que hablo. Competimos con
empresas alemanas y nuestro cliente principal, si nuestro
precionosuperaenun 6% al de otraempresanueva, aunque
sea alemana, nos da la adjudicacién».

que un agente pueda estar ubicado
en la oficina del Icex [Instituto de Co-
mercio Exterior]». Este tipo de profe-
sionales trabajara «a variable, como
freelance, sin sueldo, porque no pode-
mos tener mas sueldos publicos, sera
agente comercial con acceso a nues-
tra oficina, preferiblemente un espa-
fiol que ganara en funcién del traba-
jo que haga». En el primer afio, se
prevé incorporar unos 10 agentes, «se
trata de reponer la estructura» que ha
desaparecido con el ajuste del Ivex,
de ir «recuperando terreno y luego
seguir creciendoy.

El conseller admiti6 que los servi-
cios de apoyo a la internacionaliza-
cién «se usan poco, la sensacion que
hay en Madrid es que sobre todo las
pymes no los conocen». En ese senti-

do, «las Camaras pueden desempe-
fiar un papel importante: debes tener
a alguien a quien preguntar y te infor-
me, hay que divulgar, explicarle a la
peluquera que juega en un campo
enorme, hasta 60 veces més grande
de lo que pensabay.

Segun dijo, «mientras se usa el
Icex, no hay problema, porque la
buena relacion que tenemos con el
Ministerio ayuda». Buch remarcé que
«haber estado en los sitios, moverse,
es importante», permite que un secre-
tario de Estado como el de Comercio,
Jaime Garcia Legaz «diga que somos
la comunidad que mas colabora.

«Hay muchos érganos de distinto
tipo interesados en apoyar a las em-
presas en internacionalizaciény, con-
tinud, «lo interesante es que no se so-
lapen». El reparto de papeles, «tal co-
mo lo vemos» es el siguiente: «La
funcién de informacion y promocién
de la internacionalizacién, sobre todo
en la parte inicial de las pymes que
no saben dénde ir, les corresponde a
las Camaras, que dan las nociones

Sigue en pagina 17

Bankia ofrecera a pymes
«formulas hasta ahora
reservadas a las grandes»

€. M./ Valencia
El director de Negocio de Empre-
sas de Bankia en la Comunidad Va-
lenciana, José Maria Martinez, ase-
guré que «tenemos las condiciones
en términos de capitalizacion, de
solvencia y de liquidez adecuadas
para dar crédito». Las empresas
han hecho sus deberes reestructu-
randose y ahora abordan proyec-
tos a largo plazo, como la interna-
cionalizacién y la innovacion, y «la

banca ha respondido» reclasifican-
do riesgos y adaptando servicios.
En trade finance, en financiaciéon
a corto plazo, «lo estamos simplifi-
cando todo», para ofrecer «un sélo
producto, tratando de no hacer re-
novaciones, es decir, sin venci-
miento, con agilidad operativa, que
permita trabajar con cualquier ins-
trumento de cobro o pago y que
sea multidivisa». El objetivo es
Sigue en pagina 17
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basicas». En paralelo, la Generalitat
disena «una ventanilla Ginica no sélo
de la internacionalizacion, sino de to-
do lo que tiene que ver con el Ivace
[Instituto Valenciano para la Compe-
titividad Empresarial]». El objetivo es
que el Ivace «no funcione por areas,
sino que a los empresarios les atien-
dan profesionales formados. Innova-
cién, internacionalizacién y financia-
ci6én van en el mismo paquete»

Por ultimo, el conseller se refiri6 a
«la atraccién de inversiones» a la Co-
munidad, a la internacionalizacion del
territorio. «La gente nos conoce por
venir aqui», dijo, por eso «nos plantea-
mos mucho el asunto de las alianzas,
el Emtech, el MIT, la colaboracién con
Londres, Sedl y Taiwén al final te co-
locan en el mapay. Para eso es funda-
mental el «tamano de las empresas».
El directivo de Bankia José Maria
Martinez apostillé que «la empresa
valenciana desde fuera se ve pequefia
y por eso queda muchas veces fuera
del objetivo de compra e inversion de
las grandes, no es «visible».

Viene de pagina 16

atender «todas las necesidades del
cliente, tanto de avales, créditos do-
cumentarios, financiaciones im-
port/export, coberturas de riesgo o
garantias para compra en términos
de confirming».

El directivo de Bankia apel6 a los
«mitigantes de riesgo», en especial
a los avales de aseguradoras publi-
cas como CESCE. En caso de sumi-
nistro a largo plazo, reivindic6 el
crédito comprador, «una formula in-
teresante de la que sélo han hecho
uso las grades companias». Es hora
de que «las medianas empresas ten-
gan un enfoque parecido, y especial-
mente en Valencia».

«El crédito comprador significa
que si somos capaces de ajustar bien
proyecto y financiacion, seremos ca-
paces, haciendo uso de la asegurado-

«Las empresasy
los puertos deben
generar volumen»

Aznar advierte de la presion de ‘lobbies’ del
Norte de Europa para aislar al Mediterraneo

E. MALLOL / Valencia
«Todos debemos tener un modelo,
una estrategia lo mas realista po-
sible, y elasticidad y reflejos para
acomodarnos a la realidad cam-
biante», afirmo el presidente de la
Autoridad Portuaria de Valencia,

Rafael Aznar.

Explicé que «los transportistas
navieros son los que més aciertan
en su bola de cristal porque em-
plean muchos recursos, algunos
carisimos, para hacer crecer el ta-
mafo de su flota». Atendiendo a
los movimientos de ese exclusivo
sector, «Asia-Europa sigue siendo
superimportante, otra cosa es si
hablamos del Sur o el Norte de
Europa, porque no estamos tan
vertebrados». Aznar advirtié de
que «el Norte de Europa esta pug-
nando por llevarse el gato al agua,
y seria muy triste que no se que-
dase en el Mediterraneo parte de

lo que pasa por nuestras barbas».
Insistio el presidente

cio mundial pasa por Europa de-
bemos arrimar el ascua a la sardi-
nay que Europa no sélo sean los
puertos del Norte», subray6 Az-
nar, las cuotas de mercado «estan
en un 70-30, y debemos trabajar
para ponernos gradualmente en
un 60-40, nunca llegaremos a la
paridad porque sus lobbies son
muy importantesy.

La clave para posicionarse en la
cadena de suministro mundial es
ofrecer masa critica y eficiencia. Y
esa es una leccion tanto para los
puertos como para las empresas
exportadoras. ¢Deben plantearse
las empresas valencianas agrupar-
se con las de otras comunidades
para acumular negocio? «Para ge-
nerar volumen no es suficiente la
Comunidad Valenciana, hay que
sumar Madrid, Aragoén, el Pais
Vasco en la medida que podamos,
por eso funcionan los corredores
y hablamos de penetracion territo-

del Puerto de Valencia
en que «es muy intere-
sante para nuestro co-
mercio exterior que ese
flujo escale en algin
puerto espanol, para que
la cadena de suministro
sea lo més util posible a
nuestros manufacture-
ros». Podria hablarse asi
del paradigma Ford: «To-
do lo de Ford va a venir
de Asia si o si, de modo
que cuanto mas fortalez-
camos esa llegada méas
competitividad anadire-
mos a Ford».

«Si el flujo del comer-

ra publica CESCE, de dar di-
nero a la empresa finalista,
es decir, al importador que
compra a la empresa espa-
fiola, y que sea financiacién
definitiva y vaya mas all4 de
la financiacion del contrato»,
explicO Martinez. «Nuestros
clientes podran decir: Yo te
traigo la financiacién de Espafiay.

CESCE estudia el proyecto, el
riesgo del pagador; y si la capacidad
crediticia es suficiente estudiara el
riesgo perfomance, el de la ejecu-
ci6én del proyecto. «Con eso nos da-
ré el aval, el colateral, para que de-
mos un créditoy», anadio.

Hay otras férmulas habituales de
las grandes companias extensibles a
pymes. «Si hablamos de que la ma-
quinaria tiene componentes alema-
nes, se puede usar la ECA (export

€l conseller Maximo Buch. /J0SE CUELLAR

credit agency) publica alemana Her-
mes o la SACE italiana». Lo que se
solia hacer cuando una empresa ita-
liana vendia maquinaria al azulejo
era, «contra la garantia de la SACE
italiana para favorecer la exporta-
cion, comprabamos sin recurso el
riesgo porque conociamos al cliente
comprador». Ahora «hay que hacer-
lo desde aqui y extenderlo a las
pymes»

En cuanto a la falta de red de las
entidades financieras en el exterior,

rial». El Puerto de Valencia ha lo-
grado «una cuota del 60% en Ma-
drid, el siguiente reto es hacer lo
mismo en Aragon, que tiene la bo-
ca de Cataluna abierta, pero hay
que abrir la nuestra, y conectar
con la cornisa cantabrica.

Aznar afirm¢ taxativo que «si la
comunicacién mundial te crea
nuevas expectativas aprovéchalas,
y ésta es una recomendacion in-
tersectorial». Ademas de Asiay
América, aconsejo explorar opor-
tunidades en Africa. «Hemos con-
vertido el Mediterraneo oriental,
Norte y Oeste de Africa [la zona
MENA] en nuestro primer merca-
do después del Lejano Oriente, y
creciendo; ahi hay un destino cla-
risimo aprovechando los flujos co-
merciales existentes».

«Hay que estar entre los mejo-
res para atender la tentacion inter-
nacionalizadora, que es ineludi-
ble», sostuvo Anzar, «eso proba-

«Todo lo de Ford va
a venir de Asia, hay
que colaborar en su
competitividad»

blemente exige algun tamarno, es
secundario el sector». La posicion
del Puerto como vigia del comer-
cio mundial debe servir de refe-
rencia para cualquier empresa,
«ademas de prestar atencion a ca-
da pais objetivo, hay que prestar
atencion a como moverse en el
mundo, y en esa tarea puede ser
una forma de deteccion de oportu-
nidades el que esos flujos existan,
porque no se inventan, atender a
los mensajes del sector para des-
cubrir mercados, pero también a
los que el propio transporte te
pueda brindar».

Junto a esto, destaco «la innova-
cién, como instrumento de com-
portamiento, tenemos mucho tra-
mo para seguir avanzando». En el
caso del Puerto, «debemos dar pa-
sos en la direccion de la calidad y
en temas medioambientales, areas
que la nueva civilizacién nos de-
mandara».

Martinez apunt6 que Bankia mantie-
ne una oficina de representacion en
Shanghai, «porque es la fabrica del
mundo, y si queremos favorecer a
nuestras empresas en sus compras
recurrentes utilizamos una cosa muy
simple que es el confirming interna-
cional». Eso permite que «en lugar de
exigir un crédito documentario y con
eso irse a financiar con el mercado fi-
nanciero imperfecto que es China, le
damos la garantia que sustituye al
crédito documentario y la financia-
cién a los tipos de aqui y a voluntady.

Y concluy6: «Tenemos lineas de
riesgo abiertas en Bankia con prac-
ticamente todos los bancos extran-
jeros, ¢qué presencia internacional
deberias tener para alternativamen-
te a esta funcionalidad hacerlo me-
jor en materia de dar soporte a los
clientes alla?».

Cuestiones
basicas
JULIO VELOSO *

Sin &nimo de pretender ser ex-
haustivo, expongo a continua-
cién algunas cuestiones bésicas a
la hora de acometer un proyecto
de internacionalizacion:

1.- Planificacion. La precipita-
ci6n o la internacionalizacién por
desesperacion son casi garantia
de un proyecto costoso y fallido.
Un estudio previo del mercado
en el pais en cuestion, de los
competidores, del grado de ma-
durez del sector; de las diferentes
oportunidades y alternativas, etc.,
resulta absolutamente necesario
y, a medio-largo plazo, una opti-
ma inversion.

2.- Alternativas de entrada.
Teniendo en cuenta el sector, el
pais y el tipo de empresa, habra
que analizar cuidadosamente si
la entrada en el pais deberia ha-
cerse en solitario, mediante la ad-
quisicién de una empresa local o
uniéndose a una empresa de si-
milares caracteristicas en dicho
territorio (joint venture). Otra al-
ternativa puede consistir en llegar
aun acuerdo de distribucion o de
agencia con una empresa local.

3.- Fiscalidad. Analizar como
implantarse en un pais para po-
der adoptar la estructura fiscal-
mente mas eficiente. Asimismo,
resultara fundamental saber si
existe un Convenio de Doble Im-
posicion en vigor y qué preveé.

4.- Control de cambios. ¢Re-
sultara posible repatriar los bene-
ficios que vayan pudiendo obte-
nerse o si el hacerlo tiene algin
coste y cudl, en tal caso?

5.- Empleados. Estudiar la le-
gislacion laboral aplicable en el
pais al sector en cuestion; norma-
tiva de obligado cumplimiento
(de organizacion de la empresa y
de los trabajadores, empleados
de especial proteccion, etc.), con-
venios colectivos aplicables, tipos
de contratos, posibles indemniza-
ciones en caso de despido, etc.

6.- Normativa aplicable. Espe-
cialmente si se trata de sectores
regulados o de empresas cuyo
negocio se basa en la contrata-
cion con entidades publicas; per-
misos y requisitos previos para
poder contratar con la Adminis-
tracion, requisitos de solvencia
economica, etc.

7.- Seguridad juridica. As-
pecto este vinculado con la
cuestién anterior. Hemos de sa-
ber si, en caso de conflicto, ello
puede implicar un problema
anadido. Asimismo, analizar si
conviene recurrir a arbitraje o
noy si, en caso de pedir la eje-
cucion de un laudo, conviene
hacerlo, si hubiese posibilidad,
en el pais de origen de la em-
presa o en otra jurisdiccion.

* Socio area mercantil/capital
riesgo de Broseta Abogados.
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