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“El que ens ha salvat de la
crisi ha estat 'exportacid,
el fet d'estar en molts mer-
cats”. Aixi de clar es va
mostrar Santiago Sabatés,
director general d'Eurofra-
gance, una empresa de
Rubi dedicada al disseny de
fragancies i aromes que du-
rant el 2008 va créixer un
12%, aixd si, fora d'Europa.

Des del 1998 van sortird
fronteres enlli i passats 15
anys, els seus productes es
poden trobar a més de 40
paisos, especialment a
'Orient Mitja i a I'Asia.
“Ara tenim una llarga expe-
riéncia en exportaci6, perd
é8 olar gque cada nou pais al
qual volem anar té les seves

caracteristiques i particu-
laritats i res és senzill”, ex-
plica Sabatés. En el cas de
Russia, "per motius buro-
critics vam tenir moltes di-
ficultats per accedir-hi,
perd ho vam aconseguir i
no ens va malament”,

Recolzament d'entitats
“Una empresa que vulgui
iniciar el cami de I'exporta-
0id o la internacionalitza-
¢i6 ha de tenir sempre pre-
sent que no estd sola, que
té institucions i organis-
mes que I'ajudaran i guia-
rarl en el procés”, afirma
Josep M. Riug, professor as-
sociat del Departament de
Direccid de Marqueting
d*ESADE.

“Cal tenir clar que sortir
a fora és lent, dificil i car, i

que si no ens deixem guiar
ens podem perdre pel
cami”, manté. Al parer seu,
el primer que ha de fer
qualsevol negoci que vulgui
ANAr & Un mercat extran-
ger “és saber amb qué
comptem dins l'empresa:
tenim persones que domi-
nin idiomes? Alguna que
tingui un coneixement
avangat d'una cultura con-
ereta? Qilestions com
aquestes ens poden ajudar
molt”, exposa Rius, “no es
pot mirar només quina eco-
nomia esta en procés emer-
gent en aquell moment i
quinano”,

L'apostade les Cambres

Una de les entitats de les
quals parla el professor
d'ESADE son les cambres

de comerg. Des d'aguestes
organitzacions reconeixen
que cada vegada tenen més
assistents a les sessions in-
formatives i accions direc-
tes relacionades amb sortir
al'exterior, una necessitat
cada vegada més latent
entre els empresaris locals,

“Caldria anar invertint
la tendéncia que s'ha dut
fins ara, ja que la immensa
majoria d'exportacions se-
gueixen anant a pararala
Unié Europea”, explica
Josep M. Armengou, res-
ponsable de Comerg Inter-
nacional de la Cambra de
Terrassa, que considera
que “a 'Asia hi ba molt de
cami per recérrer”, Rius ho
té clar: “com més diversifi-
cada estigui l'empresa,
molt millor”, B

Exportar o morir

INTERNACIONALITZACIO Més de 1.500 empreses de la comarca exporten productes a mercats exteriors
CRISI La diversificacié de mercats permet sortir més ben parats dels vaivens dels cicles economics

Tradici6 exportadora

Segons Viceng Vicente, cap
de Promocid Internacional
dela Cambra de Sabadell, “el :
teixit empresarial de la de-
marcacié de la Cambra de
Sabadell es caracteritza per

la seva tradicional vocacid
exportadora, | constitueix

unade les drees més interna- |
| (4%} resta del mon (6%).

cionalitzades de Catalunya i
Espanya.

Des del Departament de
Direccio de Marqueting
d'ESADE, Josep M. Rius diu
que aquesta tradicio fa que
“a casa nostra estiguem malt :
avangats en comerg interna-
cional, cosa que ens portaa
mirar cap a l'exterior, | a Eu-
ropa en primer lloc”.

| s6n: Unid Europea (74%),
| América Central i del Sud

| preses de la comarca que ex-
| porten més a mercats interi-
i orsque aEuropa, com el cas

: deCirprotec, dedicada area-

: gir-se dels llamps. Triomfa
¢ especialment al'Asia, on hi
| hamoltes més tempestes, és

Segons la Cambra de Ter-

 rassa,aCatalunyahiha

13.000 empreses exportado-
res o internacionalitzades.
Els principals destins de I'ex-
portacié de la demarcacio

(12%), Ameérica del Nord

Tot i aixi, també hi ha em-

litzar productes per prote-

adir, on té més mercat.




