El ruedo de la exportacion: laempresa
familiar se lanza y toma la alternativa

De 3 millones de empresas censadas, sélo el 3,3%
exporta, y Gnicamente el 1,18% de forma regular

PepaMontero
MADRID. La crisis del pepino ha des-
velado la caramés amarga de laex-

muchus sinsabores, in-

co Polo. Pero la realidad es que,
hoy por hoy, la empresa espafiola
estii abocada a la exportacion, y de
nadale vale jugar a Don Tancredo;
hay que bajar al ruedoy cogerel to-
ro por los cuernos. La experiencia
de las empresas familiares que lle-
van afios exportando puede servir
de guia para principiantes.
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¥ Idiomas, formacién, familia...
...y en ese orden. Porque lanzarse
a exportar sin tener consolidado el
negocio interno es una misidn sui-
cida. Y porque hay que hacerlo con
profesionales que sepan idiomas
(no solo inglés) y tengan conoci-
. S :

Que sean miembros de la familia, o
no, es secundario, ya que en la ges-
tién deben primar criterios profe-
sionales. Hay compaiiias, como la
almeriense Cosentino, lider mun-
dial en superficies de cuarzo para
el hogar, que tienen un pmtocolu
con requisitos para los
delafam.ll:aqmu'aba]aaaﬂi

L L al dedillo el
Vender hielo a los esquimal

L Gonzélez Soler, p

disparate que cualquier prospec-
ciém de mercado descartaria. De ahi
que sea imprescindible “estudiar
los mercados y las operaciones,
clientes, competencia, precios, ca-
lidad y servicios”. Es la recomen-

del Grupo Alfbérico

de 200 millones (el 65 por ciento
procede del exterior).

B Medir e riesgo financiero
Y también el riesgo politico, estu-
diar bien las caracteristicas de los

dacién de Ch Gonzdlez So-

p i losquesedesaeenﬂnry.

Jor. findador. presid
ypmpuetanndzlGrupoAh’bmcn,
¢l primer holding espatiol de origen
familiar, dedicado a la fabricacion
de transformados de alwminio. Crea-
do en 1997, el grupo engloba a 36

con una cifra de negocio

co-
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say lineas de exportacién. Es un
consejo de Inés Juste, consejera de-
legada de Juste, quien relata cémo
su grupo dio el salto “a través de
joint-ventures con laboratorios in-

Inés Juste, consejera delegada de Juste SAQF.

ternacionales, y después logramos
una implantacion local”.

M Innovacién y especializacién
Segiin el Icex, las empresas que ex-
portan son cinco veces mayores que
lus que no; invierten el doble en for-
macin, cuatro veces masen I+Dy
acreditan una productividad un 67
por ciento superior. Innovacién y
ializacidn son sus armas. Un
caso paradigmético es el de Co-
sentino. Su responsable de Planifi-
cacién Estratégica Pilar Marti-

Profesionalizacion, idiomas, formaci6n continua
e innovacién tecnologica son imprescindibles

nez-Cosentin, receta: “Explotar el
éxito y si algo funciona, mejorarlo”.

B Elegir la férmula idénea

Se puede salir al exterior con fa-
bricas propias, con socios locales,
en, jm‘m-vmam, con delem.dos, me-

distril

expositores, en consorcios... Saber
elegir Ia firmula es crucial. E1 Gru-
po Alibérico, que emplea a mds de
1,000 profesionales entre las fibri-
cas en Espafia, el extranjero y sus
oficinas comerciales, dispone de
factorias en Espafia, Portugal, Bél-
gica, Alemania y Reino Unido. Aca-
ba de crear una firma en Marrue-
cos. A Cosentino, por su parte, le
funciona bien el modelo de center
como plataforma para mostrar y
vender sus productos fuera.

= Elradar, siempreenmarcha

De los 3 millones de empresas cen-
sadas en Espaiia, solo el 3,33% ex-
porta, y (imicamente el 1,18% lo ha
hecho de forma regular en los dlti-
mos cuatro afios, Pero el negocio
surge en cualquier momento y hay
que estar preparado, Suscribirse a
las alertas (gratuitas) del Icex ayu-
da ano perder la pista de ferias, mi-
siones... hasta de un posible com-
prador de moviles en Kazajstin.
Sondear los nichos de negocio es
decisivo. América del Norte y Sura-
mérica, para Alibérico, y China o
Brasil, para Juste, son el futuro,



