
LA VANGUARDIA DOMINGO, 30 MARZO 2014 DINERO 19

Las exportaciones se han con-
vertido en uno de los grandes
motores de la recuperación de
la economía española en los úl-
timos meses, con un incremen-
to interanual superior al 8% en
el 2013. Ante la caída de la de-
manda interna, muchas de las
pymes catalanas se hanplantea-
do dar un paso más en sus pla-
nes de negocio saliendo a ven-
der sus productos o servicios al
exterior. Hoy tenemos muchos
ejemplos de empresas familia-
res que están exportando de
forma muy exitosa. “Con todo,
hay que tener en cuenta que el
proceso de salir conlleva, sobre
todo al inicio, una gran comple-
jidad y no son pocas las empre-
sas que naufragan en su intento
por no tener en cuenta aspec-
tos fundamentales a la hora de
internacionalizarse”, dice Fer-
nando Montes. director para
Catalunya del Deutsche Bank.
Por supuesto, el riesgo de co-

meter errores al dar este paso
decisivo es alto, y de ellos se ad-
junta un decálogo que Montes
y su equipo han sintetizado.
Por su parte, Joaquim Llimo-
na, presidente de la comisión
internacional de Pimec, prefie-
rematizar. “Nome atrevo a ha-
blar de errores, pero sí de ca-
rencias, derivadas de las limita-
ciones propias del tamaño. Pre-
cisamente para mejorar la di-
mensión en Pimec tratamos de
ofrecer soluciones y una de
ellas es la de realizar acuerdos
con otras empresas para expor-
tar. Mejorar el tamaño”. Y pro-
sigue, “enmuchos casos las py-
mes salen al exterior a pecho
descubierto. Para evitarles pro-
blemas, ponemos a su disposi-
ción un experto en el mercado
al que quieren ir. Se trata de un

sénior con una duración limita-
da a la operación. Así no cargan
con un coste fijo en su primera
operación. Si luego va bien y
quieren seguir, ya no es cosa
nuestra, pero hay que ayudar a
estas empresas valientes. Si ya
tienen experiencia les pode-
mos acercar a expertos loca-
les...”. comenta.
En cualquier caso, de lo que

yano cabeduda es que la expor-
tación en estos momentos, más
que una opción es ya una cues-

tión de supervivencia. Además,
“la vocación de ampliar el abani-
co demercados y clientes ha veni-
do para quedarse. A nivel agrega-
do, el componente exportador va

a más, porque las empresas sa-
ben que les ayuda a ser más com-
petitivas y sobre todo a diversifi-
car geográficamente sus ries-
gos”, dice Montes.

Ambos expertos coinciden en
que todavía quedamucho por ha-
cer, pero que no se debe desde-
ñar el camino recorrido. Lo cier-
to es que las estadísticas son espe-

ranzadoras, hay crecimientos
que marcan una tendencia clara
ymuy positiva. Y también es cier-
to que el mundo se hace cada día
más pequeño....

1. ESTRUCTURA INTERNA
INADECUADA PARA LA EXPORTACIÓN.
Es habitual encontrarnos con directivos
de compañías que dan por supuesto
que si su negocio funciona en su merca-
do de origen va a funcionar igual en
otros países. No es así. Acometer un
proyecto de internacionalización requie-
re, un profundo estudio previo llevado
a cabo por profesionales que dominen
la mecánica exportadora.

2. IDENTIFICACIÓN INCORRECTA DEL
MERCADO AL QUE SE DIRIGE.
Es imprescindible analizar las particulari-
dades del mercado en el que la empre-
sa se ha planteado desembarcar y las
especificidades (culturales y sociales)
del público objetivo al que se va a
dirigir el producto.

3. LOGÍSTICA Y TRANSPORTE DE LA
MERCANCÍA.
En el proceso de internacionalización
hay que definir la forma más eficaz de
transportar nuestro producto y tener en
cuenta cuestiones como aranceles,

aduanas y los cambios de carga, como
ocurre en el transporte marítimo. Los
seguros de transporte para blindar los
posibles daños o pérdida de mercancía
son también fundamentales.

4. ERRORES CON LA
DOCUMENTACIÓN.
Gran parte de los contratiempos en la
entrega de mercancías se producen en
las aduanas. Es fundamental la rigurosi-
dad a la hora de elaborar las facturas
comerciales y los albaranes. Cuestiones
básicas a tener en cuenta (como cargar
el IVA en las exportaciones fuera de la
zona euro, Suiza, Noruega o Andorra)
evitarán retrasos en las entregas.

5. NO ADAPTARSE AL MERCADO
LOCAL.
En muchas ocasiones las empresas no
logran adaptar su producto al mercado
de destino. Por ello, resulta fundamen-
tal elaborar estudios de mercado que
nos ayuden a comprender cómo debe-
mos adaptar el nombre, la presenta-
ción, la distribución e incluso el precio

del producto que queremos exportar.

6. PERMISOS Y LICENCIAS.
No reparar en las posibles barreras de
entrada al país ni en las licencias de
exportación que necesitan algunos
productos puede acarrear retrasos en
las entregas de pedidos. Confirmar que
los distribuidores con los que nos he-
mos asociado poseen todas las licen-
cias y permisos para introducir el pro-
ducto en el mercado es clave para
asegurar el éxito del proceso.

7. TRADUCCIÓN.
En los procesos de entrada en otros
mercados, el idioma es otra de las
claves. Debemos asegurarnos que
contamos con intérpretes expertos
para cada paso que debemos dar.

8. DIVISAS.
Es un tema fundamental al que las
empresas no suelen darle la importan-
cia que realmente tiene. A la hora de
operar en diferentes mercados existe
un evidente riesgo de cambio dado

que las divisas no tienen un valor cons-
tante. Este hecho se acrecienta aún
más debido a la volatilidad que afecta
a los mercados de divisas.

9. MALA FIJACIÓN DE PRECIOS.
No tener en cuenta los costes implícitos
(transporte, logística, aranceles, distri-
buidor...) en la operación de exporta-
ción o no calcular de forma correcta los
costes de envío a la hora de asignar
precio a sus productos en el país de
destino puede impactar de pleno en la
cuenta de resultados de la compañía.
Repercutir con rigurosidad los costes
adicionales en el precio final es funda-
mental para hacer rentable el proyecto.

10.EXTRAPOLAR EL ÉXITO.
En ocasiones los empresarios tienden a
confiarse y trasladar el modelo de éxito
de su producto de un mercado a otro.
Sin embargo, resulta fundamental
tener en cuenta que las diferencias
económicas o culturales pueden ser
clave a la hora de implantar un mode-
lo de negocio en otros mercados.

El proceso de salir al exterior conlleva una gran com-
plejidad y no son pocas las compañías que naufragan
en su intento por no tener en cuenta aspectos funda-

mentales. Aunque cada compañía tiene su estrategia
definida, hay una serie de errores comunes a todas
las compañías que Fernando Montes, como fruto de

la experiencia propia y de su equipo, muchas horas
de contacto con empresarios y la expertise de la
multinacional ha sintetizado en los siguientes puntos:

LOS DIEZ ERRORESMÁS HABITUALES DEL EXPORTADOR

GESTIÓN m

JORDI GOULA

m Las estadísticas de
exportaciones
marcan una positiva
tendencia; el mundo
se hace pequeño...
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CÓMO EVITAR PROBLEMAS

¡Exportemás ymejor!
Vender al exterior ya no es una opción paramuchas empresas sino una cuestión de supervivencia


