El mundo arabe, oportunidades para las
empresas alicantinas

Existe consenso generalizado acerca de que uno de los motores de la recuperacion econémica
de nuestro pais es la internacionalizacién de nuestras empresas.

Plantearse la internacionalizacién como una actitud estratégica, unir esfuerzos y buscar
sinergias con empresas complementarias en nuestro pais y partners en destino, o identificar las
oportunidades en otras regiovs, son elementos fundamentales para tener éxito en la apertura

de negocio interngeiqpal.
Sobre este UItinC;o, IaAficac]: de rEtunidDen eIRerior,Aetendido aportar

luz la “mesa sobre internacionalizacion: empresa, mercado y mundo arabe”, desarrollada el
pasado 15 de febrero en la Camara tre la Camara,
la Catedra Prosegur de la Universid 5tion de Pymes
de la U.A., y el Circulo de Economi,

en programas sostenidos de
exportacion. Y con las dificultades que sin duda

i iCi o]y nufiktra i6 de las
y impo criiel mundo #Abe.
0 e c E) ™ a Congercio de

Alicante, desarroll6 la ponencia marco sobre “Claves para la internacionalizacion de las
empresas”.

Centré su exposicion en entender el proceso de internacionalizacion y cuales son las claves
para que el mismo pueda ser abordado con éxito por las pequefias y medianas empresas de
nuestra zona, partiendo, como también apuntaba el director de la Camara, que en el contexto
actual de crisis de deuda soberana, restricciones crediticias, estancamiento del consumo
interno, globalizacion ... la internacionalizacion se configura como una necesidad para la
supervivencia de las empresas., y aunque existe empresas que nacen internacionalizadas, lo
mas frecuente es que las compaiias abordan esa posicién de manera evolutiva, desde una
exportacion ocasional —surge casualmente una oportunidad de realizar una exportacién-, a la
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exportacion experimental —es una prueba consciente por parte de la empresa-, la exportacion
regular, el establecimiento de una filial de ventas y el establecimiento de una subsidiaria de
produccion.

Evidentemente, no son fases obligatorias, ni siquiera es necesario cubrir todo el proceso para
integrar de manera regular la exportacion en nuestra estrategia de negocio, pero frente a
aceleradores tradicionales de las decisiones de la exportacidén vinculados a la accesibilidad al
nuevo mercado (ausencia de barreras de entrada y similitud de comportamiento de la
demanda), ahora, ademas, es imprescindible un conocimiento intensivo del mercado y del
segmento o segmentos de clientes a los que pretendemos dirigirnos con nuestro producto

porque ya no existen mercad;s indiferenciados ni nuestra posicién puede ser la de ventaja en

costes, sino la dgséiferenciagon y p ae or dgeRiestro ucto (en este punto incidia
después M2 Jefus Jiméne e Margoles P 'nez insi en la ortancia de que
empecemos no valdfan nuedtro pr to, fle si lo h@cem¥s, no podemos

esperar ese reconocimiento del mercado), a través de la especializacion e innovacién continua
y, especialmente en el caso ggé€ 1S

pequenas y medianas emprgsas,

apoyandose en bloques estratégieos e

origen y contactos e interlocutoresdselve

en destino.

Luis| Ferrerglames
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)n otras
destino,

estan teniendo tasas de crecimiento intera uperiores al 11% a paises como Marruecos,

Argelia ratos es Unidgs, Arabia Saudit ipto.

Son p i B d regerv ot ( y gas),
abordajio impo liza coném congira ilicilib def@bgrafico,
necesi l6gicas, ot fra ra ienfas sotrales, ...

Paises con alto potencial que no estamos abordando con la intensidad que merecen a pesar de
los crecimientos ya mencionados en las exportaciones.

Luis concluia en que nuestro centro de gravedad en exportaciones, la que debia ser nuestra
focalizacién prioritaria, esta en el Magreb, con un crecimiento del 11,62% en 2011 en las
exportaciones desde Alicante hacia estos paises.

La sesion continué con una mesa redonda moderada por Luis Bernabé, catedratico de
Universidad de Estudios Arabes e Islamicos, con participacion de empresarios y directivos
relacionados con la exportaciéon/importacion entre Espafa y los paises arabes, con visién
desde las dos orillas, asi como con el Vicecdnsul de Argelia en Alicante.
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Comenzé M? Jesus Jiménez, de Marmoles Hermanos Jiménez, impulsora de la apertura de
negocio internacional en paises del Golfo y Asia, que explicé los comienzos de su proceso de
expansion internacional a través de ferias de construccion en aquellos paises. Hay que ir alli,
decia M? Jesus, e ir convencidos del producto que tenemos, de la diferenciacion que aporta en
el mercado/segmento al que nos dirigimos; con humildad pero con conviccién y sin complejos,
que si no valoramos nosotros nuestro producto no sera facil que lo valore nuestro interlocutor.

En cuanto al mundo arabe, M? Jesus manifestaba la facilidad de las relaciones al tratar con
personas con valores basicamente compartidos, al menos en lo profesional. No ha encontrado
problemas especiales de relacién porque siempre ha tratado de mantener una actitud de
empatia con sus mterlocutores si vas de lo

iona raci , el m ndo se abre muy
eC|a

Siguio Lorenzo Campos, director de desarrollo de
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paises
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algun apunte basmo del idioma para hacer negocios con paises arabes.
Algunos de los consejos de Hany fueron:
- Déjate llevar por lo que hace tu anfitrion (sobre todo la primera vez).

- La sociedad arabe otorga gran importancia a las relaciones personales (contar con un
intermediario en destino facilita mucho los negocios), mas alla de los contactos formales.

- La palabra dada tiene un gran valor (firman contratos porque saben que son importantes
para los occidentales, aunque para ellos lo realmente importante es el compromiso adquirido).
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- No negocian si no se fian del interlocutor. La confianza es un valor fundamental en los
negocios. Se necesita tiempo y paciencia para hacer culminar los negocios.

- La sociedad arabe, también en el ambito empresarial, estd muy jerarquizada. Solo
negocian con personas del mismo rango.

- La puntualidad es “flexible”, aunque la mayoria intenta respetar los horarios.

- Las comidas de negocios son habituales, pero en ese momento, aunque se comente
algun aspecto superficial del negocio, no se abordan los temas en profundidad.

- En esas comidas, es freguente que el anfitrion ponga comida con su mano en el plato de
su invitado: es oma dghagrad e no| que Qazar bsolutgh Hay que alabar la
comida y no dejgr el plato li porqug el an n pig ue t S que con hambre.

- Los arabes, en general, no toman alcohol, y aunque en determinados hoteles y espacios
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Es un momento, en su opinidon, especialmente apropiado para retomar y potenciar las
relaciones argelino/espafolas (textil, gas, petréleo, construccién, obra civil, ...), de manera que
si un empresario quiere invertir en Argelia, es conveniente contactar antes con las instituciones
(camaras, consulados, etc.) para evitar cometer errores.

Argelia es un pais efervescente, tierra de oportunidades para empresas espafnolas, que apenas
estan aprovechando un 15/20% de esas oportunidades.

Y respecto a la inseguridad juridica de la que en algunos momentos se ha dudado sobre
Argelia y otros paises del norte de Africa, decia el Vicecénsul que pudo haberla en el pasado,
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pero hoy ha desaparecido totalmente, los inversores en el pais pueden tener plena seguridad
juridica tanto en sus inversiones como en la repatriacion de sus beneficios, si bien en empresas
mixtas, decia, existe obligacion de dejar una parte del beneficio en la empresa
fundamentalmente para garantizar el empleo argelino.

La jornada fue clausurada por la Decana de la
Facultad de Econdmicas de la Universidad de
Alicante, M? Jesus Santamaria, y los catedraticos
de la U.A. José Luis Gasco y Luis Bernabé. M@
Jesus habl6 de la necesidad de abrir mercados en
otros paises como un tema de consenso entre

t los giegocutoges—empregarios, académicos,
% salir crisi ro con una vision
sino Bstatégida dala empresa, de
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