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Hoy, mas que nunca, internacionalizacion

Las previsiones siguen hablando de crecimiento y de optimismo en los mercados internacionales.
El Banco de Espafia augura un impacto positivo del sector exterior en nuestra economia, impulsado por
el auge de las exportaciones, aunque en los tltimos trimestres hayan moderado su expansion
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ciones, que a pesar de que en los ultimos
trimestres han moderado su expansion
respecto a 2010 por la debilidad de nues-
tros socios comunitarios, mantienen ta-  de crecimiento sostenible que se abre  pensar la situacion del mercado domés-
sas de incremento anual cercanas al 10%  ante ellas. No podemos olvidar que sa-  tico, ampliar el mercado potencial, ob-
(Cuadro 2). lir al exterior permite, ademas de com-  tener en muchas ocasiones una mayor
Respecto al futuro, que es lo verda-
deramente importante, !as.previsiones si- CESHF MASTFR DHI]
guen hablando de erecimiento y de op-

2008 2009 2010 2011

Fromiri: Bang ti 7 Eomakia

timismo en los mercados internacionales. Cesce, empresa especializada en la gestidn integral del riesgo comercial, pone a dis-
El Banco de Espafa augura un impac- posicion de las empresas su producto Cesce Master Oro, que ademds de ser un se-
to positivo del sector exterior en nuestra guro de crédito para cubrir posibles impagos, ofrece también un servicio de pros-
economia, impulsado por el incremento peccion de clientes a escala internacional. Este servicio permite identificar primero
de las exportaciones. De hecho, la enti- potenciales clientes en un mercado y ademas detectar la solvencia de esos poten-
dad central estima que este afo se puede ciales compradores. El cliente puede ademas obtener un certificado de sequro que
alcanzar el equilibrio en la balanza exte- ayuda a obtener financiacion ya que puede ser descontado en las entidades finan-
rior, cuando al inicio de la crisis el déficit cieras con las gue Cesee ha aleanzado acuerdos.
rondaba el 10% del PIB, Ademas Cesce Master Oro también cubre los impagos, de forma que si el cliente no
Por ello, es imprescindible que las cabra recibe una indemnizacion en el plazo mas bajo del mercado: dos meses.
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rentabilidad (por vender en mercados
mas rentables y porque al producir mas
cantidad generalmente se pueden gene-
rar economias de escala y ahorro de cos-
tes) y diversificar los riesgos comercia-
les. Este es un punto vital sea cual sea el
destino de sus inversiones, como vere-
mos mas adelante.

PLANIFICAR A LARGO PLAZO

Aunque lo mas habitual es que la em-
presa (sea pequena o grande) se plantee
comenzar a exportar por una causa co-
yuntural (en nuestro caso por la crisis),
la decision debe tener siempre un foco a
medio y largo plazo. El proceso de inter-
nacionalizacion es gradual, comenzando
con operaciones puntuales, que despucs
pasan a realizarse de forma reqular hasta
que finalmente, si las condiciones lo per-
miten, se abre una o varias oficinas en
el exterior para coordinar las operacio-
nes localmente. Evidentemente, esto re-
sulta una complicacion afadida para las
pymes, que no conocen bien los merca-
dos internacionales ni tienen medios para
desarrollar una estrategia completa des-
de ¢l principio. Son muchos los puntos a
tener en cuenta, desde la calidad credi-
ticia del cliente potencial hasta el riesgo
global de un pais, algo que puede tener
una influencia directa en nuestras opera-
ciones comerciales.

En este punto merece la pena desta-
car un error comun cometido por muchas
empresas cuando venden en ¢l exterior:
estan convencidas de que hay que ase-
gurar el riesgo comercial solo cuando se
trata de paises de un determinado per-
fil (Africa, algunos paises asiaticos y la-
tinoamericanos, ete.), pero se equivocan
al pensar que por operar en un merca-
do desarrollado (zona euro, Estados Uni-
dos, Japon, etc) no hace falta cubrirse
las espaldas, ya que la sequridad juridi-
ca es mayor. Nada mas lejos de la reali-
dad. Al igual que en Espana hay empre-
sas tanto solventes como insolventes, lo
mismo sucede en estos mercados del lla-
mado “primer mundo”, La crisis que vi-
ven algunos paises europeos -no pode-
mos olvidar que son nuestros principales
socios comerciales con una enorme dife-
rencia frente al resto- esta aumentando
los riesgos de impago. Por ello es funda-
mental contar con un socio estratégico
que no solo nos cubra del impago, sino
que nos proporcione informacion sufi-
cienle a priori para que nuestra morosi-
dad sea lo mds reducida posible.

FINnANCIACION

Uno de los principales problemas ac-
tuales a la hora de salir al exterior es la
financiacion. Contar con un pedido y que

el comprador nos pague a la entrega del
producto o servicio o incluso por adelan-
tado es un escenario idilico que pocas
veces sucede en la vida real. Por ello, es
especialmente importante que esa ope-
racion que realizamos no implique ente-
rrar una importante cantidad de recursos
durante un periodo de tiempo prolonga-
do, porque eso no solo puede suponer un
impedimento para realizar nuevas inver-
siones y seguir creciendo, sino que ade-
mas puede incluso poner en peligro la

propia supervivencia de la empresa, tal
y como ha sucedido con decenas y de-
cenas de empresas que han desapareci-
do en los dltimos anos por la morosidad,
incluso tratandose de negocios financie-
ramente viables. Por Gltimo, si se confir-
ma el peor escenario y se produce el im-
pago, es imprescindible no solo asegurar-
se de recibir una indemnizacion, sino de
hacerlo en el menor plazo posible para
recuperar la inversion y acometer nuevas
oportunidades. oo



