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José Maria Sainz de Vicufia presenta esta semana en San Sebastidn su libro 'Plan de Internacionalizacién de la pyme en la practica’. :: usoz

«La internacionalizacién puede ser una
gran trampa para las pymes mas incautas»

José Maria Sainz de Vicuiia Consultor de alta direccién

i: JULIO DIAZ DE ALDA

SAN SEBASTIAN. José Maria
Sainz de Vicufia Ancin (Los Arcos,
Navarra, 1949) es uno de los exper-
tos mds reputados en el ambito del
marketing. Doctor en Ciencias Eco-
nomicas y Empresariales por la Uni-
versidad Auténoma de Madrid, Mas-
ter in Business Administration por
la London Business School de Lon-
dres y licenciado en CC EE y Empre-
sariales por Deusto, Sainz de Vicu-
fla presenta el proximo juevese en
el campus de San Sebastiin de Deus-
to un nuevo libro, titulado ‘Plan de
internacionalizacion de la pyme en
la practica’; un compendio basado
en su experiencia como consultor
de alta direccién de las mejores prac-
ticas de ese tan importante salto al
exterior.

-La palabra internacionalizacién
se ha convertido en un clisico de
empresas y politicos. Pero, ;estin
haciendo bien las pymes vascas
ese salto al exterior?

-Es verdad que a veces se nos llena
la boca con ese concepto, que es muy
distinto al de exportar. La interna-
cionalizacién no puede ser un re-
medio a otros males, como la pérdi-
da de ventas. Y, sobre todo, no pue-
de ser ‘café para todos’.
-Expliqueme eso, por favor.

-Ya sé que esto no es politicamen-
te correcto, pero habra algunas em-

presas que puedan o deban hacerlo
y otras que no. La internacionaliza-
cién me recuerda a otros conceptos
tan manidos como la innovacién, la
calidad total, el FQM, la excelencia
en la gestion... Yo, en su dia, renun-
cié a clertos mercados en mi consul-
tora (SDV), y no pasa nada. Puedes
estar en 45 mercados a la vez y no
ser nadie en ninguno de ellos. Es
una falacia eso de que si no creces
no eres nadie. En general, claro que
es necesario, y mucho, pues el mun-
do cambia rdpidamente y el merca-
doya no esta aqui o en Europa. Ade-
mas, si no dispones de ventajas com-
petitivas tienes los dias contados.
Dicho esto, si he de poner nota a las
empresas vascas, ésta seria un no-
table. Tenemos un grado de inter-
nacionalizacién superior a la media
de la Unién Europea, y €50 esti muy
bien. Aunque, claro, siempre hay
COsas que mejorar.

-;Qué quiere decir?

-Pues que la internacionalizacién
es un proceso continuo para el que

«La internacionalizacion
no puede ser un
remedio a otros males
como la caida de ventas»

se debe estar preparado. Sise dael
salto, se ha de hacer de forma muy
seria. Piense que el resto del mun-
do no tiene nada que ver con nues-
tro pequefio mundo. Significa tam-
bién orientar toda la empresa, ab-
solutamente toda, hacia el merca-
do que queramos abordar y en el
que, y eso es obligatorio, ha de exis-
tir potencial para nuestros produc-
tos o servicios. Las pymes han de
huir de planteamientos parroquia-
les o locales. La visién ha de ser mun-
dial, global. No se puede ser nunca
corto de miras.

-Eso no es tan ficil, y menos para
las pequenas pymes guipuzcoanas.
—Nadie dice que sea facil. Si naces
€OmMO empresa para un mercado con-
creto te va a costar mucho reorien-
tar toda tu estructura y abrirte. En
eso lo tienen mas facil las empresas
de nueva creacion, mas acostum-
bradas, por ejemplo, a las oportuni-
dades que brindan las tecnologias
de la informacién y con menos iner-
cias. Tienes que dedicar todo tu po-

«La globalizacién te hace
mejor, te pone a prueba;
estas mas ‘al loro’ delo
que pasa en el mundo»

tencial, y también los recursos su-
ficientes y el tiempo que sean ne-
cesarios. Y eso no siempre se hace.
Hay quien tiene 30 comerciales para
Espafia y un inico responsable de
sector exterior, s6lo uno, al que se
le pide que traiga clientes de China,
India o Estados Unidos.

~En base a su experiencia, ;cuiles
son los errores mas comunes?
~El més comun suele ser el de ac-
tuar como si todos los mercados ex-

. teriores fueran el nuestro, el que ya

conocemos. O el de no tener real-
mente claro qué se persigue con el
plan o pensar que va a ser mis facil
y poner unas fechas o unos objeti-
vos imposibles de alcanzar. Se le ha
de dar la importancia estratégica
que tiene, que es muchisima. Inter-
nacionalizarse no es dar lo mismo
pero de forma distinta, sino lo que
necesita de nNosotros ese nUevo mer-
cado, algo que dé valor y que el clien-
te esté dispuesto a pagar. Lo que es
bueno aqui no tiene por qué sér bue-
no alli.

«La alianzas resultan
imprescindibles para las
pymes vascas; mas en
su salida al exterior»

-;Por qué han de salir las peque-
fas y medianas empresas vascas?

‘-Los nuevos mercados son un me-

dio para conseguir un objetivo, no
un fin en si mismos. Ningin mer-
cado es eterno. Dicho esto, la sali-
da puede ser una estrategia defen-
siva para no desaparecer por la cai-
da de un mercado local u otra ofen-
siva, para crecer. En Euskadi hemos
tenido el coraje de hacerlo siempre.
La Compaiiia de Jests ha sido la em-
presa vasca mas internacionalizada
desde el Siglo XVI. El empresario
vaco siempre ha demostrado ese va-
lor, ese coraje. Mire ejemplos como
los de Ega Master o Tubacex.

-Me habla de empresas enormes.
Aqui hay micropymes...

-No estoy de acuerdo. En el mun-
do son pymes, quiza con nichos de
mercado muy concretos, pero no
SON enormes.

-;Qué ventajas encontraran aque-
llas pymes que se atrevan?

-La globalizacion de las ventas te
hace mejor, méas competitivo, te
pone a prueba. Y supone estar mas
‘al loro’, dicho cologuialmente, de
lo que sucede en el mundo. Pero no
debe ser sdlo una apuesta por am-
pliar tu mercado, sino una estrate-
gia para repartir riesgos buscando el
lugar ideal para cada eslabon de nues-
tra cadena de valor.

-;Algiin consejo para quienes se
planteen ahora su salto al exte-
rior?

—-Muchos. De partida, insistir en que
lo que es bueno para unos puede ser
malo para otros. Incluso, una gran
trampa para los advenedizos o las
pymes mas incautas. En el mundo
mundial nosotros somos tan peque-
fios que no somos nadie y, por tan-
to, por muchos recursos que apor-
temos siempre seran insuficientes
para competir.

-;Entonces?

-Entonces toca aliarse. Hay que crear
alianzas estratégicas. En este pais
somos pymes pequeilas, y salvo ca-
S0s muy concretos para nichos de
mercado muy especificos puede que
no tengamos los recursos suficien-
tes. Esos recursos puede tenerlos
otro. Esto no es nada facil. Es como
el matrimonio, cuestién de confian-
za en el otro, de generosidad. Pero,
atencion, aliarse no es tomarse un
café con el gerente de otra empre-
sa. Si se opta por una alianza es ne-
cesario profesionalizar ese proceso.
Las alianzas son imprescindibles
para las pymes vascas para sobrevi-
vir y competir en el mundo. Y més
si es para salir al exterior.

-;Hay suficientes ayudas a las
pymes desde las distintas admi-
nistraciones para abordar con éxi-
to esa internacionalizacién?

—-No es una cuestion de dinero, de
apoyo economico. Es mds de qué
puede aportar cada cual. Hay otros
apoyos importantes que estén ahi,
como los de las Cdmaras de Comer-
cio. Por cierto, la de Gipuzkoa es mu-
cho mejor que las otras. ;Por qué?
Por que ha tenido esa vocacion des-
de hace mucho mas tiempo. Tam-
bién estan ahi, Adegi, Confebask,
las asociaciones de empresas o de
sectores, la Camara de Espafia o el
Instituto Espafiol de Comercio Ex-
terior (Icex).



