CLUB DE EXPORTADORES E INVERSORES ESPANOLES

CLUE DE
EXPORTADORES
E INVERSORES

El Club de Exportadores e Inversores Espaioles es una asocia-
cién empresarial de caracter multisectorial, independiente y
sin animo de lucro. Su principal objetivo es representar y de-
fender los intereses de sus socios en relacién con su actividad
internacional. Supone un foro de reflexion y conocimiento en el
que la internacionalizacién se posiciona como un activo clave
para la competitividad de la economia espanola.

DIANA VILLARRAGA

Directora Ejecutiva de Fomento al Desarrollo

Por Redaccién

I:omento al Desarrollo es una empresa espafiola, con
sede principal en Madrid, gue cuenta en su haber
con mas de 20 afos de experiencia en el desarrollo,
financiacién y ejecucién de proyectos de infraestruc-
turas “llave en mano” en Africa. Ofrece servicios inte-
grales de asesoramiento y consultoria en el disefio de
proyectos y estructuracion de la financiacion.

¢Qué les aporta el Club de Exportadores?

El Club de Exportadores es una plataforma eficaz para
nuestra empresa, ya que nos permite principalmente
estar actualizados sobre las novedades en el mercado
internacional y de la posicién de la empresa espafiola
en el mundo. Gracias a la posicion de fuerza y al reco-
nocimiento de la institucion, se convierte en un interlo-
cutor importante para lasempresas exportadoras con
la administracion publica y en general, con el sector
de la exportacion.

[ as ofiIcinas comerciales
deben ser antenas

de informacion para

la ernpresa espariold

¢Qué servicios ofrecen para garantizar el éxito de
sus clientes?

Nuestro mercado se encuentra esencialmente en Afri-
cay nuestros clientes son los gobiernos interesados en
desarrollar proyectos en su pais. Nuestros socios son
fundamentalmente espafiolesy nuestros financiado-
res estan en Europa, Estados Unidos, Africa y Oriente
Medio. El principal objetivo que tenemos es la mejora
de lasinfraestructurasy la modernizacion del modelo
productivoy social para generar crecimiento econémi-
coy contribuir a un mundo mas sostenible.

Para garantizar el éxito, nos aseguramos de elegir bien
el proyecto que vamos a desarrollar, asicomo en enten-
der el impacto que va a tener ese proyecto a medioy
largo plazo en los mercados donde estamos estableci-
dos. Siempre tendemos a priorizar en nuestras ofertas
los bienesy servicios espafioles que nos dan confianza,
involucrando en la medida de lo posible, la mano de
obra local con el objetivo de fomentar el desarrollo en
los paises donde operamos.

¢Cudles han sido los mayores retos que se les han
presentado?

Nuestra empresa tiene 20 afios de experiencia en pai-
ses emergentesy, por ello, tenemos un buen posicio-
namiento en el mercado. Sin embargo, para poder
alcanzar los objetivos, hemos tenido que hacer frente
avarios retos. En general, los paises africanos en donde
trabajamos se caracterizan por su lentitud y por tener
costes de entrada elevados. De este modo, hemos
tenido que establecer estrategias a largo plazoy hacer
un analisis en profundidad del pais en el que se quiere
invertir y del proyecto que se quiere llevar a cabo.
Otro de los principales retos es encontrar una contra-
parte local de confianza. Actuamos a través de socios,
agentesy proveedores locales que deben tener buen
conocimiento del pais y estar siempre al dia de los
cambios que puedan realizarse en su mercado y en
las prioridades de su gobierno.

Por otro lado, el retraso en los pagos en los contratos
financiados por los gobiernos locales es un riesgo que
hay que mitigar constantemente. Estos paises tienen
una alta dependencia de la financiacién externa.

¢De qué manera ha cambiado el mercado africano
desde que inicié su andadura?

En nuestros 20 afios de experiencia hemos vivido va-
rios cambios asombrosos en el mercado. Ciertamente,
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Africa ha experimentado tasas significativas de creci-
miento (un crecimiento del PIB del 4,6 % medio anual
desde 2000 hasta el 2018) y la tasa de natalidad se
ha multiplicado, pero estas cifras esconden grandes
diferencias entre paises y sectores productivos.
Durante la dltima década, los paises africanos han
puesto en marcha planes de desarrollo con apoyo y
financiacién internacional para desarrollar mas pro-
yectos de infraestructuras que permitan el crecimiento
econdmico del pais. Se han priorizando los sectores
mas relevantes, dotando a sus instituciones con la ca-
pacidad de contrataciény de gestion requerida y desa-
rrollando politicas publicas. Indudablemente, Africa es
el continente que mas necesita de las infraestructuras

que pueden ofrecer las empresas espafolas, teniendo
en cuenta que Europa ya tiene, en gran medida, sus

.

necesidades cubiertas en este ambito. Se trata de una
oportunidad de mercado que permite generar rique-
za en ambas vias a través de la demanda africana de
bienes, servicios y financiacién europea.

Asimismo, otro cambio importante, ha sido el rapido
proceso de digitalizacion de los paises. Hoy en dia, Afri-
ca estd cada vez mas conectada.

¢Coémo valora su presencia internacional?

Nuestra presencia internacional es el ndcleo principal
de nuestra actividad econdémica y de nuestro éxito.
Nuestro nicho de mercado se sitUa en Africa, donde
estamos presentes y consolidados desde hace varios
afos, aungue siempre estamos atentos a nuevas opor-
tunidades.

Hoy en dia, tenemos presencia permanente en Ke-
nia, Uganda, Camerun, Guinea Ecuatorial, Marruecos
y Nigeria. En los Ultimos afios, hemos podido observar
que la marca Espafia cuenta con un mayor reconoci-
miento. Mas concretamente, las empresas espafiolas
son un referente del sector energético, ingenieriay de
construccion a nivel mundial, sectores estrechamente
relacionados con nuestra actividad, lo que nos ha be-
neficiado enormemente.

¢Qué politica de Estado en relacion a las
exportaciones de bienes y servicios pediria al go-
bierno?

La creacion de lademanda de infraestructuras, uno de
los principales impulsores de la economia mundial, es
fundamental activarla ahi donde se necesita. Espafa
tiene que ser un actor fundamental financiando estas
infraestructuras, no solo porque tenemos empresas
punteras en estos sectores donde podemos competir,
sino porque se creard una demanda mayor que gene-
rard nuevas oportunidades en los mercados africanos
y mitigara los grandes retos migratorios a los que nos
enfrentamos.

Es necesario organizar misiones comerciales eficaces
de acompafamiento de las empresas y establecer
acuerdos de proteccidn reciproca con los paises africa-
Nnos que permitan a la empresa espanola fortalecer su
presencia en estos mercados. Las oficinas comerciales
deben ser antenas de informacién para laempresa es-
pafiola, asicomo hacer una labor de acompafiamiento
individualizado a las empresas.
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