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IMEX/Impuls Exterior

24y 25 de octubre 2012 en Barcelona

Casa Africa participa en la |2 IMPULS EXTERIOR de Barcelona, que tendra lugar los dias 24 y
25 de octubre del 2012 y que nace de la especializacion y experiencia adquirida de la revista
Moneda Unica y de la feria IMEX (feria de Negocio Internacional e Inversiones que se celebra
anualmente en Espafia desde hace 10 afios) con el objetivo de potenciar los productos y
servicios dirigidos a aumentar la competitividad de las pymes en el exterior.

El secretario general de Casa Africa, D. Luis Padilla Macabeo, participara en este
encuentro como ponente en la Mesa Africa, donde esta previsto que participen ademas:

D. Joan Canals. Foment del Treball Nacional

D. Ignacio Elburgo. Fluidra

D. Antonio Pérez-Portabella. Instituto Catalufia-Africa
DfAa. Sabita N. Jagtani. Zona Especial Canaria (ZEC)

Este encuentro empresarial, foro de reunién de empresarios de todo el mundo, esta dirigido a
la pequeia y mediana empresa inmersa en el proceso de internacionalizacion y tiene por
objetivo fomentar el negocio y la inversién internacional y contribuir activamente al crecimiento
de las empresas, a la mejora de su competititvdad y al éxito en su expansion internacional,
facilitando para ello el mayor y més amplio conocimiento de oportunidades de negocio en los
mercados internacionales.

¢ Qué ofrece IMEX BARCELONA?

e Acceder en un solo lugar a informacién amplia y diversificada sobre el sector exterior.

e Contactar con firmas e instituciones que ofrecen servicios para competir en mercados
cada vez mas globalizados.

e Identificar oportunidades reales de negocio tanto en el mercado local como
internacional y detectar ventajas y dificultades en el acceso a otros mercados para
ganar competitividad.

e Conocer experiencias de empresas que triunfan en otros paises.

e Valorar herramientas fundamentales para el comercio exterior y nuevas técnicas
en esta materia.

e Participar en conferencias de expertos que pueden ser guias en el negocio
internacional transmitiendo sus experiencias.

e Recibir asesoramiento técnico y personal de expertos, asesores y consultores que
fomentan el negocio internacional.

e Entrevistarse con los responsables comerciales oficiales de 15 paises.
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Casa Africa participa en la | IMPULS Exterior en Barcelona

Luis Padilla, a la derecha, durante su intervencion.

El Secretario General de Casa Africa, Luis Padilla Macabeo, particip6 el pasado
24 de octubre en la | IMPULS EXTERIOR de Barcelona, una iniciativa que nace
de la especializacion y experiencia adquiridas por la revista Moneda Unica y la
feria IMEX (Feria de Negocio Internacional e Inversiones que se celebra
anualmente en Espafa desde hace 10 afos) con el objetivo de potenciar los
productos y servicios dirigidos a aumentar la competitividad de las pymes en el
exterior. Luis Padilla form6 parte como ponente de la Mesa Africa, que
compartid con Ignacio Elburgo (Fluidra), Antonio Pérez-Portabella (Instituto
Catalufia-Africa) y Sabita N. Jagtani (Zona Especial Canaria).

IMPULS EXTERIOR resultd un éxito por el nimero de asistentes y, en
concreto, la Mesa Africa se centr6 en como las pymes espafiolas pueden
implantarse en Africa, haciendo hincapié en las ventajas de logistica, transporte
y cercania de Canarias como plataforma para la internacionalizacion de la
empresa espafola en el continente vecino.

Este encuentro empresarial, foro de reunién de empresarios de todo el mundo,
esta dirigido a la pequefia y mediana empresa inmersa en el proceso de
internacionalizacion y tiene por objetivo fomentar el negocio y la inversion
internacional y contribuir activamente al crecimiento de las empresas, a la
mejora de su competitividad y al éxito en su expansion internacional, facilitando
para ello el mayor y mas amplio conocimiento de oportunidades de negocio en
los mercados internacionales.
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a primera Feria de Negocio In-
ternacional celebrada en Barce-
lona los pasados 24 y 25 de oc-
tubre alcanzd una participacion
de 1.270 visitantes, en su mayo-
rila 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.

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 corrié a cargo
de Jordi Serret, director ejecutivo de
ACC10, quien expresé 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.

ERIOR

continuacion hacemos un
detallado repaso, a modo
de resumen, de las mesas
redondas y conferencias,
destacando las numerosas
cuestiones expresadas, que
son VltaleS para una correcta interna-
cionalizacién de la pyme espanola.

Con toda la sencillez y prudencia que-
remos expresar nuestra mas profunda

Barcelon

satisfaccion por el desarrollo de la pri-
mera edicién de nuestra feria en Bar-
celona. En un momento como el ac-
tual el comercio exterior y la interna-
cionalizacion, asi como nuetsras fe-
rias IMEX e IMPULS EXTERIOR-Barce-
fona, cobran una importancia mani-
fiesta como pudo testimoniarse en el
tremendo interés y participacion de
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 reunién 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,
Administracién 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 supetficie 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).

LAS FRONTERAS DESA
PARA TU EMPRESA
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Banesto mostré en su stand el portal de Comercio Exterior.
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Banco Sabadell puso en conocimiento de los asistentes su producto
"Exportar para Crecer".
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ESPECIAL IME :

Ualca

“Sabadell

L 0 AnTOMIO NERNADEZ SN

Compartir el riesgo de la internacionalizacion con
las pymes espaiiolas, como hace COFIDES; el
Plan Exporta 2.0 del Santander, que no solo
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
sefialé que no todas las empresas estan
preparadas para exportar y todos coincidieron en
que todas son susceptibles de hacerlo.
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Banesto .

i
7

osé Terreros, director de IMEX,
moderé la mesa redonda,
quien tras dar la bienvenida a
los asistentes y agradecer a 10s:
ponentes su participacion, pre-
sentd y cedid la palabra comen-
zando por Luis de Fuentes, director ge-
neral de COFIDES.

Luis de Fuentes Losada, director gene-
ral de la Compafia Espafiola de Finan-
ciacién al Desarrollo (COFIDES) expre-
s6 que la compafifa que dirige esta
compuesta por el 61% por la Adminis-
tracién 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 espafiolas gque preten-
den internacionalizarse en la (ltima fa-
se, la que supone el instalarse perma-

nentemente fuera de Espafia. COFI-

N

N LDURDES AGUANELL

'IDES comparte el riesgo de la

resa a la que fi

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 indicd De Fuentes,“tenemos una
vida media de permanencia de entre
cinco y ocho afios. Son estos, los pri-
meros anos, los mas criticos cuando
Una empresa se esta instalando fuera

nancia

y una vez que la empresa ha logrado
consolidarse, es entonces cuando CO-
FIDES ya no tiene sentido que perma-
nezcayse va’.

“COFIDES ha elahorado un Plan Estra-
tégico para los préximos cuatro afios
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-
talufia, encabezada por José Salgado,

PORTADORA |

ABITUA

Luis de Fuentes Losada, director geneﬁal
de COFIDES.

Pedro Morera de Pelegri, d:rector de lnter
representa mucho para nuestra compa- P nacional de Banco Santander.
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IMRULES EXTERIESR

Carlos Pobre Menguy, director de Comer-

cio Exterior de Crédito y Caucion.

tulnicud

-

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

-
-

Lourdes Aguanell Maril, directora de
Transportes de CHARTIS-AIG.
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nia ya que de los mas de 700 millones
de euros gue tenemos de cartera, casi
un tercio son préstamos a empresas
catalanas”, concluyé 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-
mao de los productos es mayor que la
que hay actualmente en Espafa” a lo
que ahadié: “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-

¢idn e instalacién en el extranjero -6s-
ta con financiacién a mas largo plazo-
lo gue 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 gue tiene la ban-
ca en Espafa, 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 exportacion o de inversién
en el extranjero, a quien incluso se le
forma y acompafia con diversas indus-
trias auxiliares gue no corresponden a
la actividad bancaria para que este
empresario pueda operar de manera
habitual en el negocio internacional.
“En solo afio y medio hemos consegui-
do apoyar mediante este Plan a 6.000
empresas en Espafia 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
Gtil 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” sentencio Pe-
dro Morera.

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

Pobre planted que hay algunas empre-
sas que lo mejor gue pueden hacer es
no salir e intentar diversificarse en el
interior, buscando otras alternativas
irse preparando para salir en el futuro;
ya que internacionalizarse no es tan
sencillo. Carlos Pobre apunto que “ell
afio pasado exportaron en toda Espas
fia 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. S
cogiéramos 100 empresas gue empe:

zaron a exportar en 2001, en 2010 so-
lo quedaban cuatro de aquellas; y de
las empresas que empezaron a expor-
tar en 20086, este afo guedaran me-
nos de diez".

El director de comercio exterior de Cré-
dito y Caucion enumero 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 méas 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-
sefado productos nuevos referidos a
inteligencia de mercados”.

Antonio Hernandez, Socio de KPMG.
Sectores regulados, Inversiones Ex-
tranjeras e Internacionalizacién, mos-
trd su visién optimista no compartien-
do que haya empresas que no pue-
dan exportar. “Creo gue todas pueden
hacerlo si tienen un adecuado aseso-
ramiento y ganas. La visién de KPMG
es gue practicamente el (nico motor
de la economia espanola 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 plaza” refirio
Hernandez.

“KPMG lo que tiene en cuenta es la
red global y la especializacién secto-
rial”, indicé Hernandez, a lo que afia-
did: "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-
sa y la fase concreta de la internacio-
nalizacidn en la gue se encuentra la
empresa en cuestién”. El socio de

KPMG concluyé diciendo que “la in-
ternacionalizacion consta de cuatro
fases: la exportacion, la blsqueda
de un socio mediante una alianza es-
tratégica, la inversién 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 gue en
esa fase necesita”.

Lourdes Aguanell, directora de trans-
portes de Chartis-AlG, comenzd expli-
cando sus origenes: “somos la com-
pafia lider mundial en el sector de
seguros, con 90 anos de experiencia
¥y con una red internacional en més
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”.

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 gque cubra
todos los riesgos que puedan ocurrir.
Hay que identificar cuales son los ries-
g0s y adelantarse, no sélo con las con-
diciones estédndar del mercado, deja-
nose asesorar de gente que sepa.
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“Plan de interfi
para duplicar |
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arfa Isabel Pardos,
miembro del Consejo
de direccion y porta-
voz internacional de
Litexco Group, con
una experiencia de
més de 40 afios en actividades en el
sector internacional moderd 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-
zacion 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 gue uno de [0S
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objetivos principales de ACC10 es el
aumento del ndmero de empresas ex-
portadoras habituales en Catalufay
“lo estamos haciendo a través de un
programa de sensibilizacion a la ex-
portacién junto con Camaras de Co-
mercio, Foment, Cecot, PIMEC y
Amec, con sesiones de cinco horas en
las que se explican las claves para
conseguir el objetivo descrito”, a lo
que afadid “hemos trabajado diez
meses con 1.500 empresas, esperan-
do alcanzar las 2.000 a final de afo”.
Sobre el segundo punto tratado por el
director de ACC10, el estudio de
aquellos lugares para el comergio yla
inversién, menciond gue ACC10 tiene
un programa de Iniciacién a la Expor-
tacion, el cual contempla el asesora-
miento a las empresas en su plan de
internacionalizacion durante el primer

afio, programa que ya esta ayudandd
a 300 empresas en lo que va de ang

Guri destacé que la red de ACC10

consta de 34 oficinas que actlan so
bre 80 mercados en el mundo, pres
tando servicios individualizados paré

conseguir encontrar un distribuidor €

agente, un socio, la apertura de un
fabrica, seleccion de personal,...

Alberto Alonso Diaz, director Territoria
de Comercio de Catalufia del ICEX, s¢
refirid a las declaraciones realizadat

por el secretario de Estado de Come
cio el dia anterior quien expuso la i

portancia de optimizar los recursos
disponibles. Asi, Invest in Spain, orga
nismo encargado de la captacion dé
inversiones extranjeras en Espafa, st
integra dentro del ICEX y el Centro d
Estudios Comerciales (CECO) y Expa

sién Exterior, también van a ser inté

CONVIERT

0, WAVIER CABRERA 1
- =

\ 4

grados en el organigrama del ICEX.
Esta prevista la edicion de una guia
de servicios para la internacionaliza-
cion en la que constarén 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
Espaiia estan vinculados a la exporta-
cion y que, con un aumento del 10%
de las exportaciones, podrian gene-

| rarse 270.000 nuevos puestos de tra-

bajo. Tambhién 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-

| g‘ . TUEL RADAL

A SU EMPRESA EN EXPORTADORA HABITUAL

M* Isabel Pardos, miembro del Consejo de
Direccién y portavoz internacional de
Litexco Group.

o u

v B

0. MANUEL ¥

o1

el Tt
95abadell

Dlego Gun director de Internacionaliza-
) cion de ACCIO
guir el aumento de empresas exporta-

doras con numerosos planes sectoria-
les de promocién gue en muchos ca-
sos se desarrollan junto a la red de
Oficinas Econdmicas y Comerciales
distribuidas por todo el mundo. Alon-
so 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 indico tres mercados: Ru-
sia, Turquia y Brasil “que son los que
en este momento estén creciendo y
alli es donde intentaremos que au-
menten las exportaciones catalanas”.

Xavier Cabrera Vazquez, director de
Productos de Empresa de Banco Sa-

: o . Alberto Alonso Diaz, director territorial de
badell, haciendo mencion al titulo de p  Comercio de Cataluria - ICEX.
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Xavier Cabrera Vazquez, director Produc-
tos de Empresa Banc Sabadell.

Joaquim Montsant Montané, director
territorial de CESCE en Cataluiia, Baleares

y Aragén.

Dominique Gazel-Anthoine, socio Funda-
dor de CRECE+, directora Desarrollo Inter-
nacional y Operaciones ONEtoONE.
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la mesa puso al propic Banco como
ejemplo de su crecimiento gracias a
la internacionalizacion. “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
gue nuestro Banco estd muy especia-
lizado en internacional”.

“Hace 30 afos 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 ilusion y con
la gama de productos financieros
adecuados, pueden aumentar consi-
derablemente sus ventas en el exte-
rior” indicd Cabrera, a lo que ana-
dié:“Hace 30 afios el Banco tenia tan
apenas 500 empleados. Ahora, con la
Gltima adquisicién, cerca de 20.000,
siendo la internacionalizacion lo que
nos ha hecho grandes”.

El directivo de Banco Sabadell uso 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 cdmo podemos
ayudar a que nuestras empresas se-
an mejores, mas competitivas y, por-
qué no, dupliquen sus ventas” termi-
né diciendo Xavier Cabrera.

Joagquim Montsant Montané, director
Territorial de CESCE en Catalufa, Ba-
leares y Aragon, se refirié a su compa-
fifa describiéndola como una empre-
sa con capital pablico y privado, aun-
gue en proceso de privatizacion, que
tiene la intencién de aumentar las
ventas y continuar la senda de creci-
miento. Con respecto a la internacio-
nalizacion de CESCE indico que las fi-
liales que posee la compania en el
mundo contindan aumentando su
crecimiento.

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

compafia especializada en segurogcompara el peso de las pymes en ca-
de crédito, trabaja en ampliar logda pais europeo.“En Espana las em-
servicios que presta no sélo comgpresas grandes representan el 17,8%
una compafiia de seguro de crédito del total del tejido empresarial espa-
sino como una empresa de gestiginol, asemejandose a ltalia donde las
integral del riesgo comercial y soluiémpresas grandes representan el
ciones a la financiacién. 13,9%. Paises como Alemania, Dina-
Lo importante es tener buenos clienfmarca, Austria e Inglaterra estan muy
tes y tratar de clonarlos teniendo efPor delante de este porcentaje y, en
cuenta como variables para esta elegiMi opinion, el tamario importa mucho
cion la solvencia y el comportamientdPorque una empresa que tiene un
de pagos, concepto que ilustrd con a pi'an de internacionalizacion para du-
gan ejemplo. plicar sus ventas necesita invertir”.
El hecho de que el riesgo esté asegl Gazel acab6 ofreciendo ONEtoONE
rado facilita también la financiacioniPara la bisqueda de inversiones y ad-
En este momento es posible tituliza quisiciones en el exterior.

facturas desconténdolas en una [EMiquel Nadal Segala, Socio de Pan-
nea de factoring de una entidad fiea21, present6 su compafifa consul-
nanciera. 9(8 resumiendo en dos puntos su ac-
Dominique Gazel- Anthoine, socio funitividad: mediante un acompafiamien-
dador de Crece+ y directora de de .0 comprometido ya que que viajan
arrollo internacional y operaciones dallNto con con la empresa a aquellos
ONEtoONE, dijo que “la compafiizPalses donde se quiere entrar, identi-
ONEt0ONE esté especializada en aselc@ndo oportunidades o encontrando
soramiento de empresas a hivel intefSOCI0S locales y ofreciendo un servicio
nacional, que es socio fundador de |¢@ medida, sabiendo que no existen re-
Asociacién Crece+, que busca fomenCetas universales que sirvan para la
tar la concentracién como via paré/Nt€rnacionalizacion de una empresa.
afrontar los retos de la globalizacion'Nadal polemizé positivamente indi-
para continuar dando unos datos pu’ ando que “voy a negar la mayor con
blicados por la UE en su estudio qué®SPecto al titulo de esta mesa, no

amiee

creo gue 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 hablé 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-
zacion no es un proyecto sino que es
una estrategia. La internacionaliza-
¢ién lo impregna.todo y no es un pro-
yecto marginal. 2) Hay una cierta pla-
nificacién 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 egui-
librio entre una concentracién excesi-
va de los riesgos en un mercado de-
terminado, pero saber también gue 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.

Manuel Egea Ruiz, socio de REDFLEXION.

Manuel Egea Ruiz, socio de REDFLE-
XION, comenz6 diciendo que hay que
trazar ohjetivos 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 gque 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

intervencién indicando que

los departamentos de cual-

quier empresa han de tener
en cuenta que la innovacion tiene
gue estar presente en todos ellos.
“Aguellas empresas gue no innovan
no pueden ser tan competitivas co-
mo otras. La innovacién no depende
sélo del fondo sino también de la fot-
ma” indicd Royo, que continué expre-
sando que tanto el sector del plasti-
co como el ferroviario son dos ejem-
plos perfectos de cmo se esta inno-
vando.
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Antonio Berrios Villalba, director de
Innovacion de ADIF, transmitio al au-
ditorio la experiencia en el ambito fe-
rroviario de ADIF, tanto en Espana
como en los proyectos internaciona-
les acometidos por la companiia 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-
vacién de ADIF cont6 el nacimiento
de la compania en el afio 2005 en
aplicacidon de la Directiva Europea

Osabadell

>y créditoycaucion ® &
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que instd a separar la operacion fe
rroviaria de la infraestructura, por I¢
cual en ese afio se crearon las dog
empresas; RENFE y ADIF como ad
ministrador de las infraestructuras
ferroviarias.

ADIF gestiona en la actualidad activos
valorados en 30.000 millones de e
ros, que con 13.000 empleados cuen
ta con 14.000 km de linea, de los
cuales 2.000 son de Alta Velocidad.
A continuacién Antonio Berrios expll
c6 las tres funciones principales qué
tiene la compafiia: construccion dé
vias ferroviarias, administracion de l2
red y la explotacidn de activos (esta
ciones, fibra dptica, terminales) cofl
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las empresas que no innoven no son

tan c pmpetitivas como las que lo hacen

el fin de la obtencién de beneficios.
Fue también en el afios 2005 cuan-
do, con el nacimiento de ADIF, se
cred el departamento de [+D+i para
mejorar el producto.

Otro de los consejos gue apuntd 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 ofrecid a los empresarios
asistentes el catélogo de patentes
gue posee ADIF, indicando que ya
han comercializado 10 patentes y
animod a que los empresarios comer-
cialicen parte del resto que tienen a
disposicidon para ello.

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

EMPRESA EN EXF

ORTADORA HARITIIAL
’ORTADORA HABITUA

Juan Ron Abenia, economista y espem‘
lista en RSC.

e ———————

Antonio Berrios VII]aIi)a, director de Inno-
vacion de ADIF.

Jesiis Latorre Zacarés, responsable Depar-
tamento de Inteligencia Competitiva y
Estratégica del Instituto Tecnologico del
Plastico (AIMPLAS).
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importancia que tiene la internacio-
nalizacion para la compafiia, ponien-
do como ejemplo la (ltima adjudica-
cién que ha tenido Espafha 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-
pafiolas que tiene como resultado
un contrato de 6.000 millones de eu-
ros. “Aungue 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 afios, 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 espafiolas y aqui nos encon-
tramos con la |+D para resolver [0s
problemas que tiene este proyecto”.
Berrios concluyd su primera inter-
vencidn 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
tecnoldgica y la innovacion.

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

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

fras de 2010), localizandose esta ir
dustria en Catalufia y Comunidad Vag.
lenciana en un 57%.
Jes(s Latorre también indico que ¢
tamafio medio de las empresas dél
sector del plastico tienen una medid
de 35 trabajadores, pero en Espaia
y en concreto en Catalufa “tenemos
el privilegio de encontrar toda la cg
dena de valor representada po
nuestras empresas, lo que dota 3
nuestro sector en Espaha de una
gran fortaleza”.

JesUs Latorre concluy6 su interve
cién inicial indicando que la interna
cionalizacién es una importante ba
za para las empresas del sectot, pa
ra lo que hay que adaptar la estruc
tura industrial, especialmente en las
pymes, diferenciar invencion e inno
vacion y que desde AIMPLAS se pro
cura la ayuda en lo gue se refiere @
informacion de licitaciones e infol
macion estratégica, vigilancia tecno
I6gica e inteligencia competitiva pard
la internacionalizacion y que el Plai
Estratégico para la Internacionaliza
cién con el que cuenta AIMPLAS, so
bre todo para lberoamérica y Maj
greb, puede ser aprovechado pol
muchas empresas del sector para al
canzar el ansiado éxito en los mercaj

dos exteriores.

La exportacion
es cosa nuestra
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D. JORDI PASCUAL

arlos Pérez Vazquez, di-
rector de Moneda Unica,
introdujo la cuarta mesa
redonda donde se tratd
de mostrar las lineas
para la correcta imple-
mentacion del comercio electrénico
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-
dicdé que como se entiende el e-
Commerce en el Banco Sabadell es
credndose una especializacion; es
imprescindible tener una unidad de
negocio enfocada sdlo para el co-
mercio electrénico, como s nues-
tro caso.

Desde Banco Sabadell se ha enfo-
cado el comercio electrénico con
dos visiones. Por un lado creando
una solucién muy paguetizada para
comercios, con cuatro reglas para
gue 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 afadidas 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

Banesto

& Santandér

}:'mnen

del Sur de Europa con tarjetas co
mo Visa, MasterCard, PayPal es su
ficiente, pero en el Norte de Eura
pa, Sudamérica y sobre todo ef
Asia, los paises tienen soluciones
locales, por lo que es necesario lle
gar a acuerdos con bancos locales
0 empresas especializadas paré
hacer estos sistemas de pago ope
rativos”.

En su primera intervencién Jord
Pascual también expresé la com;

plejidad que se tiene con las dife;

rentes monedas y que es conve

niente ofrecer que en cada paié
pueda pagarse en su moneda local.

Marcos Maria Judel Meléndrez
Abogado-Socio de Audens, comen
z0 su ponencia apelando a sus orf

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 estd yéndose a In-
ternet. Por ello, si se quiere conse-
guir la expansién 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 continud 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

Foment

algo tiene que pagar mucho dinero
o ir a las rocas a cogerlos jugéndo-
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
gue las legislaciones de cada pais
son diferentes, por lo que el comer-
cio electronico no sélo es una
cuestion de venta de producto.
Marcos Maria Judel finalizé desta-
cando la importancia que tiene la
socializacién en el comercio elec-
trénico, ya que comentarios de
desconocidos en el comercio elec-

CONVIERTA SU EMPRESA EN EXPORTADORA HABITUAL
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Carlos Pérez Vazquez, director de Moneda

Unica.

.

Jordi Pascual Guerrero, director e e-Com-
merce de Banc Sabadell.

b : Marcos Maria Judel Meléndrez, abogado -
tronico pueden hacer declinar la p socio de Audens.
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venta hacia otro producto que no
tenga esas referencias.

David Lopez Aranda, Marketing Ma-
nager e-World Marketing, dando la
visién profesional del e-Commerce
en los (ltimos afios. Lopez dijo que
la evolucion en Espafia ha sido di-
ferente que la que hubo en otros
mercados basicamente porgue en
otros como en Alemania o Francia
la cultura de la venta a distancia,
de venta por catélogo, era mayor.
Lo que propicid que en estos mer-
cados los actores que participan en
el sistema de pago, logistica, dise- |
- fio,... se implantaron mucho mas ' - i f== b o \g |
. réapido de lo que se hizo en Espana. e iy o ] | e R

Alejandro Casanova Acebes, socio Funda- Es decir, el hecho de que en Espa- Luis Serra, socio fundador de Bricmania.con
dor de Mama mandame. fia no existiera como en otros luga-

res la cultura de venta por catalo- o

g0, ha hecho que en Espafa no ha- fuera los consumidores de sus mar
ya proliferado el e-Commerce como cas habituales y que éstos, mediar
en otros paises. te recomendaciones a los extranje
Alejandro Casanova Acebes, Socio ros, provoquen el conocimiento de
Fundador de Mama mandame indi- producto” indicé Casanova.

c6 gque el funcionamiento de su em- Por tanto, el modelo de Mama man
presa no es exactamente de comer- dame es, segln su fundador, ung
cio electrénico, que es algo mas y mezcla de comercio electronico )
gue junta el e-Commerce con la so- redes sociales.

cializacion. Luis Serra, Socio Fundador de Brig
“Para una marca, para una ensefa, mania.com expresd que la empresg
es complicado llegar a mercados comenzé con mucha pasion per
internacionales y muchos los im- sin ningidn plan de viabilidad, cag

pactos que tiene que conseguir y jugando con el comercio electronicl

por tanto mucho dinero que gastar y que con el tiempo detectd que paf

para poder posicionar su marca”, ra tener éxito con el comercio eled)y

continuando su discurso indicando trénico lo primero de todo es cong
g -  que “Mama mandame nace con la  cer el producto comercializado y el Yy 4

David Lopez Aranda, marketing manager ) : s

e-World Marketing. idea de que sean los que se van segundo lugar mucha formacion.
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osé Terreros, director de
IMEX, moderd la mesa, intro-
dujo a los ponentes y trato de
expresar la realidad del conti-
nente africano muy dispar en-
tre sus 53 paises y con una
presencia de las empresas espafno-
las muy escasa.

Luis Padilla, secretario General Casa
Africa comenzo6 apuntando las gran-
des diferencias existentes entre 10s
paises que configuran el continente
africano y que hay paises en el entro-
no africano que tienen una magnitud
que duplican el tamafo de Espana.
Casa Africa, institucion 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 misién fomentar las relaciones
entre Espafia y Africa.

El cambio producido en Africa en los
(ltimos afios ha sido enorme. Padilla
hizo un breve reciente recorrido histé-
rico diciendo que estos paises acce-
den mayoritariamente a su indepen-
dencia en los afios 80, 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 internas y a
mitad de los 90 un gran ndmero de
pafses comienzan a tener tasas de
crecimiento sostenido del 5%.

Para Espafia la zona prioritaria de
Africa (ademas de el Magreb) es la
Comunidad Econdmica de Estados de

" Moneda
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Africa Occidental, que son 15 paisef Antonio Pérez- Portabella, Presidente
con tasas de crecimiento de hasta e del Instituto Catalunya-Africa expresé
7% anual de media, lo que implicdque es necesario informar sobre Afti-
gue los desafios sean enormes. ca y sus posibilidades. El continente
La presencia espafola en Africa salvttiene un futuro importantisimo. “Hace
en excepciones muy concretas como é 15 dias estaba en Sedl con empresa-
caso de Marruecos o Argelia, es minlirios coreanos y seglin me expresaron,
ma; siendo Espafa la segunda potethace 15 afios Corea no tenia el signifi-
cia inversora del mundo en Latinoamé cado como mercado que tiene ahora;
rica, en Africa estamos en la cola™. hay también paises africanos que en
De los diez paises que méas han cre 115 afos pueden ser como hoy es Co-
do en el mundo en la Gltima décadarea, dependera de c6mo juegue cada
seis son africanos y las perspectivd Uij Sus cartas”.

de crecimiento son muy positivas. {Perez-Portabella continué diciendo
Esta misma semana el prestigiosique existen muchas posibilidades pa-
medio The Economist vuelve a publifa invertir y hacer negocio y que a tra-
car informacion del continente africaVes del Instituto que preside, creado
no en la gue expresa la inversién quiié 1a propia sociedad civil (universi-
liegd a su pico en el afio 2008. dad, empresarios, profesionales e ins-
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tituciones publicas) se pueden tener
relaciones que pueden resultar muy
interesantes consuniversidades y em-
presarios africanos. El presidente del
Instituto Catalunya-Africa continué re-
firiendose 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 estd esperando a los empresa-
rios catalanes y espafnoles. 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

. e
Luis Padilla Macabeo, secretario general
de Casa Africa.

Antonio Pérez-Portabella | Muioz, presi-

empresariales, hemos montado una p  dente del Instituto Catalunya-Africa.
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Sabita N. Jagtani, técnico superio; del Con-
sorcio de la Zona Especial Canaria (ZEC).

red para despertar en los exalumnos
y alumnos de Gltimos 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-

2
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rios espafnoles podemos ser compa-
fieros 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 compafia que diri-
ge para lo que comenzd indicando la
historia de Fluidra creada en 1969,
que nacid en Sabadell y que desde el
afio 2007 cotiza en |la Bolsa de Ma-
drid, dedicédndose a todo aquello que
esta relacionado con el agua. “Nues-
tra relacién comercial con Africa se
inicié en los afios 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 méas
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 dirfa es que no tengais
miedo y que las cosas pueden re-
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Ignacio Elburgo, director general d

NEEMEA Fluidra.

sultar méas faciles que lo que se Vi
desde la distancia, que adn siendg
53 realidades diferentes, tantas ¢

mo paises, hace que las estrategia
en cada lugar del continente sear
diferentes y me gustaria animaros

que os informéis y que las conclu
siones gue saquéis sean despué

.,

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

Sabita N. Jagtani, Técnico Superior
del Consorcio de la Zona Especial Ca-
naria (ZEC) comenzé 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 econémi-
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
qonsultarl‘as desde Canarias para
Africa, gue 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 planificacion fiscal. Cana-
rias es por tanto una zona estratégi-
ca para el emprendedor.
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envenido a kompass.com, el punto de encuentro

las empresas BtoB a nivel internacional.

cuentre a sus futuros clientes y proveedores,

nuestra base de datos con mas de 3 millones

empresas aclualizadas en tiempo real.

HKoMPASS

Coanects business 1o business

Espadol |
W reemer—————

| [Cortmazefa ] oK
*E00Ngh  rr mBa?

SS en Esparia | Tel.:902 107 125 | Fax: 915 338 279
kompass_info@kompass.es

I=OMPASS

Connects business to business
A




| 'HABITORL™

9 s

iCifico

EU_[!M 2

i e et e

Moneda

Unica

“Sabadel Banesto

' |
A

N P!

Miguel Otero, Director General del Foro de Marcas
Renombradas Espafiolas, abrio la mesa redonda como
moderador de la misma con un breve comentario
sobre la region Asia-Pacifico. “En la zona se estén_
produciendo crecimientos muy altos aunque Teflejan
una realidad muy heterogénea, estando implicados
paises tan avanzados cOmo Japoén, 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 3
tradicional eje Atlantico hacia los paises del Paqflco, lo
que establece una situacion en la que la posicion
espafola es muy débil porque pocas empresas
espanolas estan implantadas en estos paises’.
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antiago Garcia-Mil, Subdirectal 3) Existe una nueva red de transpor-
general del Port de Barcelona, d' te europea basica, estando los corre-
una visién macroecondmica y ¢k dores principales de |a red europea
fras del movimiento de mercandl de transportes conectados con Espa-
as, aderezando su discurso coll Na y perfectamente posicionados en
cuatro ideas. la red principal, por tato, desde Euro-
1) Los flujos mundiales de comercio hal pa se apuesta por Espafia
variado mucho en poco tiempo, siendo e4) En la fachada mediterranea se
Puerto de Barcelona este afio por prime 'hgn preparado los puertos para dar
vez mas exportador que importador. d]mensién y eficiencia, lo que poten-
Atlantico ha dejado de ser el Océano del cicia la competitividad de nuestras
mercio para cederle el paso al Pacifico y € Empresas.’
25% del trafico del Puerto de Barcelona yi/orge Garcia, presidente de la Cama-
es asiatico. ra de Comercio Hispano China expli-
2) Se esta produciendo inversion en ambolCo que la Camara que preside aspira
sentidos, de China hacia Espafa y viceverséd D"Omovgr el negocio entre empre-
ya que ha habido recientemente una inve Sas espanolas y chinas. El 40% de
sién china de 500 millones de euros y had las empresas de la Camara son chi-
unos dias se inauguré una terminal de crucéhas y el 60% espanolas. Explicd tam-
ros en Singaput, gestionada con el kow hotRién los practicos servicios de la Ca-
del Puerto de Barcelona. mara para el exportador espafiol 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 estd preparado para
acceder a este mercado. Los servi-
cios mas demandados en estos mo-
mentos son la elaboracién de agen-
das de trabajo en China, la elabora-
cién de bases de datos de los posi-
bles clientes que toman con capaci-
dad de decisidn (director de compras
o gerente) y también la organizacién
de reuniones de Alto Nivel, como las
que estan previstas en diciembre y
enero préximos.

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

{ 1 "
Miguel Otero Toranzo, director general de
Foro de Marcas Renombradas Espanolas.

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

| 8 Y- = ' -
Jorge Garcia Valcarcel, presidente de la

line, redes sociales, alimentos y bebi- p  Camara de Comerclo Hispano China.
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Pradeep Bhargava, especialista en India
de Pangea2l.

Iciar del Campo Garcia, gerente gener}af de
Word Works.

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

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

Sonia Fernandez, socio fundador de
Infochina Gestion refirid que los ciu

dadanos chinos compraban en otrog

mercados como EE.UU., Canada y

Australia porgue la ley del suelo en

China es muy restrictiva y los capita
les chinos se van a a otros palses;

El Atlantico ha dejado de ser el

Océano del comercio para

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 espafiolas en China debido a l0s
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 continta a este ritmo en 2020
|a clase media sera el 40% de la po-
blacién: 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 solo en idioma e interpretacion si-
no también en cultura espafiola, ob-
teniendo como resultado que el chi-
no es el idioma mas demandado por
nuestros clientes en Espafia 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
destact 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 gue
hay que adaptarse a su cultura.

a cederle el

‘a

“:Y por qué no a Espafa?. Entonces
desarrollamos un portal inmobiliarig
en castellano, registrandose tambiér
en otro portal en China posicionan:
dose en un buscador chino, de modg
que cuando buscan algo relacionadg
con Espafia, siempre les sale -inma
biliaria chino espafola- lo gue nos i
7o tener que desarrollar una estrate
gia de marketing on line, un call cens
tre atendido por chinos gratuito parg
los que llaman desde China. Pues
esto gue tenfamos para nuestro po

tal, decidimos venderlo a otras

presas”. Este call center es un out
sourcing para la empresa espanola,
una herramienta que mejora la co-
municacion 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, destacd también
que el Eje Atlantico ha perdido vigen-
cia. “Si a dia de hoy tuviera que tra-
zarse de nuevo el Meridiano de Gre-

LUGARES PARA

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 poblacion tiene
menos de 30 afnos) 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 habitante

lo que da enormes oportunidades

enwich seguramente estaria en el

‘estrecho de Malaca, hecho que

cuanto antes asumamos mejor nos
ira" apunto 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 esté creciendo
en Europa. En 2020 se espera en
Europa a 8 millones de turistas chi-
nos, de los cuales un millén visitara

- AN

Sonia Fernandez Barrio, socio fundador de
InfoChina Gestidr.

a Espafa, con lo cual, si la tenden-
cia se mantiene, la mitad de ese mi-
[l6n 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 Espafia en los dos Ul-
timos afios ha sido del 20% (por
inercia) ya que en el resto de los pai-
ses europeos ha crecido igual, por lo
que Espafa no se ha posicionado
en la dindmica de crecimiento. Sin
embargo, Suiza ha crecido en este
mismo tiempo un 47%. Kurt Grost
afadidé que otra noticia buena es
gue la embajada de Espana en Bei-
jing ha ampliado sus servicios de
emisién 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 espafol
v europeo para recibir al turista chi-
no con criterios de calidad. “Hemos
empezado a trabajar con el Grupo
Barcelé 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 preparacién para el turis-
mo chino en términos de calidad se
transforma en una deficiencia de
competitividad” concluyd el presi-
dente de Chinese Friendly.
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arles Murillo, Catedrati-
co de Economia Aplica-
da en la Universiiat
Pompeu Fabra, fue el
responsable de moderar
la mesa redonda quien
introdujo el contenido de la mesa
diciendo que América es muy hete-
rogénea, afirmacién que serviria
igual si se segmentara en América
del Norte, Centroamérica, Caribe y
Sudamérica. Desde el punto de vis-
ta econémico destaca el caso de
Brasil como un gran mercado desti-
no de inversion extranjera, asi co-
mo Latinoamérica. Dio cifras de las
exportaciones catalanas, que tie-
nen como destino este area y de
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D. RAMUON PRADERAS

los flujos migratorios existentes con
la region tratada.

Ramén Praderas, presidente del
Consejo de Newmon y Laboratorios
Karizoo, aclard que el continente
americano esta dividido en Norte,
Centro y Sur América y gque 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 esta compuesto por Canada,
EE.UU. y México.

Praderas expresd que tanto por len-
gua como por cultura existen dos vi-
as: una es Inglaterra-Canada y la
otra Espafia-México y que a excep-
cién de Brasil, en esta Gltima todos

oment

el Treball Nacional
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los paises hablan espafiol, paf
continuar dando los siguientes d
tos: en Europa hay 330 millones @
habitantes, en Norte América sl
mando la poblacion de los tres p
ses hay 470 millones de habitant
cuya diferencia con Europa es @
140 millones a favor de la citada r
gién. Con respecto al Producto In
rior Bruto segtin el FMI la UE tendt
15.800 millones de délares y la sl
ma de EE.UU., México y Canada s
pondria 18.800 millones de dolar
y que de las 500 mayores empres
del mundo, en Europa hay 125y
Ameérica del Norte 156.

El consejero de laboratorios Kal
700 concluyé su exposicién comel
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0. CARLOS \ZQUIERDO

tando gue pese a los Tratados de

Libre Comercio existentes, exportar’

a estos paises no resulta facil por
el cambio de divisa, concluyendo
Su primera intervencién expresan-
do que estos paises han cambiado
profundamente en los Gltimos afios
y.que para que las cosas vayan
bien hay que conseguir instalarse
aclimaténdose y siendo previsores.
Carlos Izquierdo, Director General
dke Laboratorios Kin, contd su expe-
riencia de la firma que dirige afin-
cada en Barcelona desde 1964 que
se dedica a la investigacién de la

alud buco dental. Hace escasa-
mente 12 afios la empresa arranco
un proyecto estratégico fundamen-

LUGARES PARA EL NEGOCIO Y LA INVERSION

Carles Murillo Fort, catedratico de Econo-

mia Aplicada en la Universitat Pompeu
Fabra.

D. OSTAR GER

Unica B I

Carlos lzquierdo, director general de Labo-
ratorios KIN.

FO!TIEnt

the: Pretall Nacona

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 aino 2000
una central en Brasil desde donde
abastecer Sudameérica; es decir, ac-
tualmente nos encontramos pre-
sentes en el mercado americano,
Centroamérica y Sudameérica, 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 alternativ = - \ gz
P - ; _t 9% P Ramon Praderas Roca, presidente del Con-
ra exportar lzquierdo citd tres. La p sejo de Newmon y Laboratorios Karizoo.
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nuye en Espana un 1% y que en el
exterior hay crecimientos cercanos
al 20%.

Antdnio Greoles, Socio - Director de
Operaciones de Construcciones
Araguaia I, 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 pafs hay clientes con o o, DSEaR GEA
capacidad suficiente para comprar, N e
aunque también dijo gue “Brasil no | mnnagg
es un mercado facil y es importante ia i
" adaptarse a las formas y costum- A =
ARG RS BT L bres del lugar. Ademas, tiene una : PR @ amec
Anténio Greoles Solé, socio - director de 2 ] . Oscar Gea, Import Sales Manager de cvMey N OB ’ &
operaciones de Construcciones Araguaia. ecoronta My proteccionista aun CGM Ibérica, S.A.U. - Barcelona office. T _ Y S B s
gue tiene oportunidades de oro pa- e L S IEXTER | 0O R oo = e
ra implantarse como la prestigiosa Rarcalana .. e o Mize

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-

firma de vehiculos BMW que va a
invertir 370 millones de euros”.
Greoles concluyd diciendo que es
fundamental encontrar un partner
local para instalarse.

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

| 2 I

lona office, expresd que desde ¢
punto de vista de una naviera qu
los flujos tanto de importacién co
mo de exportacion estan crecienda
en Asia y que la relacion comercia
con América representa desde

Puerto de Barcelona un 22% de tc

do lo gue 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

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

Oscar Gea concluyd diciendo que
“es curioso que aunque los paises
de la regién 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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p adala excelente acogida en las
"\ 10 ediciones de IMEX celebra-
" |das anteriormente, IMPULS
" 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 edicién 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 €s0s paises,
que fueron atendidas por los consejeros
comerciales y econémicos de las embaja-
das, expertos de organismos extranjeros
de promocion del comercio o de inversio-
nes y camaras de comercio, que disponen
de la informacién mas actualizada sobre
operaciones de negocio en cada uno de
los paises de su responsabilidad.

| cioyIndustria y Turis

4 ‘t_)ﬁ;ﬁien; siszndo hah‘itual en IMEX, Angola tuvo presencia en IMPULS EXTERIOR =
K yxc\?rfo Ser " fintr_ewstas personales que habian sido ¢ofcertadas con anterioridad
: mo.Sr. Antonio J. Da Cruz Lima, ministro consejefo'tie 4 Embajada te Angola (€

e!'_ﬁ.pre'sa'ros que tuvieron la oportunidad de entrevistarse con el

iy L
spano Consultora (Argentina) y LIFI Consultores’Internacional (Espana) dejaron patente su satisfaccion por los resultados de su presencia

conin stand en IMPULS EXTERIOR - Barcelona Teali
pie 112! ; I en el que realizaron 153 contactos diréctos, en las ma io'co i
estos se filtraron 65 proyectos viables de Internacionalizacion de empresas espanolasen Ls‘utinoamé?i(s:;le 18 horas de trab

BULGARIA

Bul ' - H
ulgari ié : iy 3
Baria tambien ! e'en ] d(_e IMPULS !EXTERIOR - q’l’ €lona de la mano c‘le la Camara Hispano - Biillgara de Comer-
Stanilova, presidenta'honoraria (en la izda. de laimagen). También atendieron las entrevistas

Concertadas
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Las primera edicion de IMPULS EXTERIOR -
Barcelona ofrecio, ademas de las siete
mesas redondas, seis conferencias que a
continuacion se presentan resumidas en
una pagina cada una de ellas.

En la pagina web de la Feria
(www.impulsoexterior.net) pueden
consultarse las ponencias integramente.
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. Conferencias

Barcelona « 24 - 25 ectibre 2013

MPULS EXTERIOR - Barcelona,
al igual que IMEX, ha querido
ofrecer a los asistentes a la Fe-
ria las mas interesantes confe-
rencias de negocio internacio-
nal.

En esta primera edicién se propuso
que fueran las entidades financie-
ras que estuvieron patrocinando y
colaborando en esta edicién quie-
nes tuvieran el espacio para poder
explicar cuestiones como de qué
manera los bancos son posibles
herramientas de ayuda en la inter-

nacionalizaciéon empresarial. Fueron
Banco Santander, Banesto'y Banco
Sabadell las entidades que expusie-
ron, mediante la imparticién 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 selecciond 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
internacionalization, y de la fiscali-
dad ventajosa que ofrece Canarias
respectivamente.

La participacién de los bancos sensi-
bles al complicado momento por el
que atraviesa la economia y las em-
presas espafnolas, 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 que
aquellas que incuso posiblemente
desconozcan la existencia de los
mismaos.

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-
nanciacion, ofrece a la empresa es-
pafola el necesario acompanamien-
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 adguirido 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 gue quieran saber don-
de vender, cémo abrir nuevos merca-
dos o coOmo poder conseguir nuevos
clientes.

Banco Sabadell, mediante su confe-
rencia, presentd 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, ademdas 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 afios, se mostrd
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, inversién
directa y multinacional.

La ZEC se ha constituido como un lu-
gar especialmente favorable para el
negocio y la inversién ya que cuenta
con una interesante tributacién y
ventajas fiscales.
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=, 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,
I que tiene claros efectos benéficos so-
bre la empresa, ampliando mercados
(Espafia 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. Aungque esa facilidad a ve-
ces puede resultar engafiosa. 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
intencién 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 internacionalizacién
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

“Exportar pera crecer”

: i l‘]' /
| ®sabadell
j

Ar'iaréui\}ilé, director de Trade inance 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 ubicacidn de Hungria en el
corazén 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 mas 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

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 afio la mano de obra hingara es
considerada como sumamente valio-
sa. Las estadisticas han demostrado
que los costos laborales asociados
con la produccién de una unidad de
PIB son los méas bajos en Hungria, en
comparacion con los competidores
regionales.

Subvenciones a las inversiones

La Agencia Hlngara 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 Hingaro o bien de concursos

cofinanciados por la UE.

» Desgravacion fiscal del desarrollo.

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

Gyorgy Erdds, Consul de Asuntos Comercia-
les y Econémicos del Consulado General de
Hungtia en Barcelona.

Hungria - datos de 2011

* Superficie: 93.030 km2,

¢ Poblacion: 10 millones.

¢ PIB/capita (PPP) EUR 16.500.

 Crecimiento de PIB: +1,7%.

* |nflacion: 4.8%.

* Salario medio: EUR 750.

* 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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IMPULE ExXTERIDR

“Exportar

¢;Donde vender?

on Baranano Gavina, director
de Customer Finance & Servi-
cios de la Unidad de Negocio
Internacional de Banesto, co-
menz0 su presentacion po-
[,_, » niendo énfasis en que ante la
contraccion de la demanda interna la
exportacién es hoy una necesidad pa-
ra las empresas y pymes catalanas.
Ademas, mostré cémo las economias
emergentes cobran un nuevo protago-
nismo, sobre todo en las exportacio-
nes de hienes.
En la segunda parte de la conferen-
cia, Jon Barafiano Gavina, presento el
Portal de Comercio Exterior, www.co-
mercioexterior.banesto.es, como he-
rramienta diferencial y gratuita que
ayuda a los exportadores a buscary
hacer negocio en el exterior. Con una
demostracion on-line descubri6 a los
asistentes la potencia de esta herra-
mienta a la hora de dar respuestas a
¢Dénde vender? 4Cémo abrir nuevos
mercados? o ¢Como conseguir nue-
vos clientes?. Todos los asistentes re-

64 MONEDA UNICA NOVIEMBRE 2012

Una necessitad”

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

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

Por altimo, 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 Io 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 Unico y con las mejores
condiciones del mercado.

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

Banestqi "

Jon Baraiiano Gavifia, director Customer
Finance & Servicios, Unidad Negocio Inter-
nacional de Banesto.

v Se gestiona los cobros (v pagos) de
maltiples 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.

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

T, Oomo en crisis anteriores,
el sector exterior se ha
“ convertido en el motor de
la economia espafiola
,"} con la diferencia que aho-
ra la competitividad, des-
de una perspectfva macroecondémica,
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 microeconémico, la opcion de las
empresas de ser competitivas a tra-
vés del precio ya no es la tnica estra-
tegia efectiva en los mercados inter-
nacionales. Es necesario generar un
valor afadido que permita una dife-
renciacion y un posicionamiento ven-
tajoso a través de los denominados
Factores de Competitividad Interna-
cional: la financiacién y fiscalidad, la
1+D+i, la calidad, el disefio, la marca,
la comunicacion, la inteligencia eco-
némica, 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-

IME -

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-

" nicién 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 funcion del tamafio y de la
fase de la internacionalizacién en la
gque se encuentre cada empresa. La
firma tiene presencia en 152 paises y
cuenta con la necesaria especializa-
cién 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 conclusién, cabe destacar
el reto que tiene presente la econo-
mia espanola: convertir la internacio-
nalizacion en un hecho estructural de
su modelo productive abandonando
su caracter coyuntural.
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“Plan Exporta 2.0”

. esde hace anos Banco
~ \ Santander estd volcado

' sas ya que ésta es la sali-
= - = da real para poder seguir
creciendo e incluso existiendo y que la
internacionalizacion no es sblo 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 insistid en que sin financiacién
no hay negocio internacional y que por
ello hace dos afios el Banco lanzd el
Plan Exporta, motivado también por
un compromiso con el tejido empresa-
rial espafiol con el fin de aumentar las
empresas exportadoras en Espania,
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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 compafriias pertenecientes al Plan
Exporta 2.0, que ademas el Banco
Santander estad compuesto por:

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

y [

b & 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-
terlocucion 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’”.
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“La Zona Especial Canaria: Ventajas
fiscales para la intemacionalizacion
de la empresa”

a ZEC es una zona de baja

tributacién creada en el

marco del Régimen Econé-

mico y Fiscal (REF) de Ca-

narias, autorizada por la

Comisién Europea en ene-
ro de 2000 y con vigencia hasta el
31 de diciembre de 2019, prorroga-
ble previa autorizacion de la Comi-
sién Europea.

Ventajas fiscales de las
entidades ZEC

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

* Aplicacién de los Convenios de
Doble Imposicién 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 0 no comunitario, quedaran
exentos de retencion en origen.
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* Exencidon en el Impuesto sobre
Transmisiones Patrimoniales y Ac-
tos Juridicos Documentados.

* Exencioén 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
importacion de bienes.

Requisitos para ser

una entidad ZEC

* 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 Inversion 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 Creacion minima de 5 6 3 pues-

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

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

* Realizacién de actividades auto-
rizadas.

Lista de actividades
autorizadas:

= Fabricacion y procesado.

* Reciclaje.

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

* Generacion de energias renovables.
e Transportes y actividades anexas.
e [nforméatica.

* Mantenimiento aeronautico.

¢ Telecomunicaciones.

e | +D+I.

e Formacion.

* Consultoria.

e Publicidad.

° Produccion audiovisual.

* Pesca.

Mas informacién:
WWW.ZeC.org
sjagtani@zec.org

MONEDA UNICA NOVIEMBRE 2012 67




	1
	Dosier
	Descripcion
	Portada

	x

	2

