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ENTREVISTA A ERNEST TEJEDOR, VICE-PRESIDENT DE L'INSTITUT DE COMERC EXTERIOR

«El deficit comercial espanyol

és virtuos»

Home clau de I'Institut de Comerg Exterior (ICEX), Ernest Tejedor qualifica positivament el
desequilibri de la balanga comercial espanyola, assenyala el prestigi de les marques i la
millora de les xarxes comercials com a instrument per a incrementar I’exportacié i destaca
les empreses catalanes i valencianes com les més preparades de cara al 92.

Lorenzo Cooklin

rnest Tejedor, tarragoni de 49 anys,

llicenciat en Dret per la Universi-
tat de Valéncia i membre del Cos de
Tecnics Comercials i Economistes de
I’Estat és, des de fa només uns mesos,
el nou vice-president executiu de 1’Ins-
titut de Comer¢ Exterior (ICEX), or-
ganisme per mitja del qual el Minis-
teri d’Economia i Hisenda vol donar,
durant els proxims quatre anys, I’im-
puls definitiu a les exportacions espa-
nyoles a fi que aquestes contribues-
quen, en la mesura que puguen, a
reduir un déficit exterior que en els cinc
primers mesos ha superat ja els 1,3 bi-
lions de pessetes.

—La deterioracié de la balanca
comercial espanyola és cada dia més
acusada. Al mes d’abril, el déficit co-
mercial va créixer un 90 per cent res-
pecte a aquest mateix mes del 1988.
¢ Qué pensen fer les autoritats econo-
miques per pal-liar aquesta situacio?

—Primer cal fer algunes puntualit-
zacions respecte al déficit comercial.
Encara que un saldo negatiu entre im-
portacions i exportacions podria con-
siderar-se com un factor negatiu per al
desenvolupament de qualsevol econo-
mia, en €l nostre cas, si tenim en comp-
te que les reserves de divises en poder
del Banc d’Espanya passen dels 40.000
milions de dolars i que una part molt
important de les importacions sén béns
d’equip que estan servint-nos per a mo-
dernitzar la industria espanyola, la si-
tuacio no és massa preocupant. De fet,
un ter¢ de les maquines i dels béns
d’equip incorporats a la nostra indtis-
tria tenen menys de tres anys. Aixo vol
dir que si continuem a aquest ritme,
d’aci a cinc anys potser un 50 per cent
de la maquinaria que utilitze la indus-
tria espanyola tindra menys de 6 anys.
En aquest moment, la nostra industria
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estard en condicions de competir en
qualitat i costos de fabricacié amb les
industries més avangades del mén, de
manera que augmentara 1’exportacio i
el deéficit comercial tendira a reduir-se.

Encara que no assolim un equilibri
en la balanga comercial —cosa que se-
ria practicament impossible— si que
I’assolirem en la balanca de paga-
ments. Per tant, si per aconseguir
aquest objectiu hem de gastar part de
les reserves de divises que tenim actual-
ment, haura estat, sense dubte, una bo-
na inversio.

En aquest sentit, podem dir que el
deficit comercial espanyol, és un deéfi-
cit virtuds en el sentit que esta fent els
possibles perqué en alguns aspectes Es-
panya es desenvolupe a un ritme molt
més accelerat que el d’altres estats.

—No obstant, gran part de les im-
portacions que es fan també. son béns
de consum.

—Les importacions de béns de con-
sum, indubtablement, sén un simpto-
ma més de la puixanga de la nostra de-
manda interna. La vessant positiva
d’aquesta creixent demanda interna és
I’enorme empenta que esta donant a la
produccidé industrial, i la negativa,
I’augment de les exportacions que de-
teriora el nostre saldo comercial.

—c:Poden créixer les exportacions
espanyoles més del que ho fan en
aquests moments?

—Poden créixer moltissim més si es
compleixen uns requisits previs. Hem
estat immergits durant décades en una
cultura empresarial basada en la pro-
duccié del maxim possible i al menor
cost possible, i per aix0 ara, perque
s’impulse d’una vegada per totes 1’ex-
portaci6 espanyola, haurem de passar
a una cultura de valor afegit. Es a dir,
que el producte espanyol s’acredite fo-
ra del nostre pais, no sols perqué siga
més barat que els altres, sind perqué

tinga també un factor de valor afegit
que el faga atractiu al comprador.
Aquest valor afegit s’aconsegueix pres-
tigiant les marques en ’exterior, tro-
bant un lloc per a les empreses espa-
nyoles de béns d’equip fora de les
nostres fronteres, amb la creacid de
xarxes comercials, resituant el producte
en termes d’imatge, conscienciant 1’ex-
portador que no només ha de vendre
un producte, sind que a més ha de pres-
tar un servei al senyor que 1’ha com-
prat.

Tots aquests factors sén un plus so-
bre el valor intrinsec del producte i de-
terminen que, si es compleixen totes
aquestes caracteristiques, €s pot obte-
nir fora una relacié de clients estables
que compren aquest producte perqué
saben que és de qualitat, perqué és
d’una marca prestigiosa, que té una
bona imatge, unes xarxes comercials i
uns serveis postvenda en el pais, que
determinen que una oscil-lacié en el
preu del producte no tinga importan-
cia i que no per aixo0 deixe de comprar-
se. Provocar aquest canvi és el que ne-
cessiten les exportacions espanyoles.

—cAleshores, els productes espa-
nyols no tenen ara, normalment,
aquest valor afegit?

—EI tenen només alguns, i €ls que
el tenen han triomfat. N’hi ha molts
exemples, i una gran part d’aquests
precisament a Catalunya i a la Comu-
nitat Valenciana. No vull dir noms, pe-
ro un cava d’aci ha superat als EUA
el xampany francés en vendes; una al-
tra empresa catalana de perfums esta
a punt de batre ¢l récord de vendes en
el seu segment de mercat també a
Nord-ameérica; i d’altres de maquina-
ria téxtil han aconseguit consolidar-se
per primera vegada en la historia in-
dustrial espanyola a la Xina. Una em-
presa de ceramiques valenciana ven els
seus productes en tendes de prestigi re-
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d'activitat exportadora és un factor diferencial de Catalunya i el Pais Valencian.

partides per tot el mén, des de I’aero-
port Narita de Toquio fins a la Fith
Avenue de Nova York, fins i tot una
firma de Castell6 ha guanyat el concurs
internacional per a subministrar el re-
vestiment ceramic del tunel que unira
Nova Jersei amb I’illa de Manhattan
per sota del riu Hudson.

Totes aquestes empreses han passat
la barrera de la competitivitat i provo-
caran, a més, que en els paisos on s’ha-
gen situat, s’adonen que a Espanya
també hi ha productes de qualitat i a
un bon preu.

—¢Es pot dir, doncs, que hi ha una
major vocacid exportadora en aques-
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ta zona mediterrania que en altres de
la peninsula?
Sense dubte, I’activitat exportado-
ra és un factor diferencial de la zona
catalana i valenciana. En general, els
empresaris d’aquesta area tenen un ins-
tint comercial que és precisament el
que déna un valor afegit als produc-
tes. Produir béns és una cosa que es fa
a tot ’estat, pero saber vendre’ls fora
és una altra cosa, i aixd saben fer-ho
molt bé els empresaris d’aquesta zona,
i des d’antic.

—¢Com ajudara !’administracic
Dperque es produesca aquest augment de
les exportacions?

—En matéria de promocié comer-
cial, que és del que s’ocupa 'ICEX,
volem fer un pla de quatre anys que es-
tablird unes arees prioritaries d’actua-
cié 1, dins d’aquestes, uns paisos als
quals es prestara més atencié. En un
principi, aquestes zones prioritaries se-
ran la Comunitat Europea, els EUA i
el Japd, pel que fa als béns de consum,
ja que gran part dels nostres esforgos
per a ’exportacié de béns d’equip es
dirigiran cap a paisos del Tercer Mdn.

L’ICEX, d’altra banda, continuara
oferint els seus serveis a I’exportador
en camps com ara la formacid, 1’asses-
sorament, la informacid i el suport lo-
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gistic a ’exportador en els paisos de
destinacio a través d’una xarxa d’ofi-
cines comercials.

No obstant aix0o, com que a les em-
preses espanyoles no els queda massa
temps per a canviar de cultura, i qui
no canvie d’aci a tres o quatre anys es-
tard acabat, 'ICEX adoptara el que
podriem anomenar estratégies d’atac
per a esmenar el més aviat possible al-
guns d’aquests defectes. L’estratégia
consistira, senzillament, a utilitzar com
a vehicles de promocid d’un sector de-
terminat en I’exterior, empreses punta
que estiguen en condicions de prestigiar
una marca en mercats als quals mai ha-
ja accedit una empresa espanyola, o bé
consolidar-se en una area on encara no
ho hagueren fet. Utilitzar aquestes em-
preses com a vehicle produeix un efec-
te d’arrossegament sobre les altres. La
marca que prestigia porta a pensar que
hi ha d’altres firmes en el pais i en el
sector que poden tenir la mateixa qua-
litat.

Intentarem, d’altra banda, que les
empreses espanyoles comencen a gua-
nyar licitacions internacionals que es
convoquen en paisos en vies de desen-
volupament i que el nostre pais comen-
ce, per tant, a tenir taxes de retorn im-
portant en les contribucions que el seu
torn esta realitzant a determinats fons
d’ajuda al desenvolupament.

Un segon front d’actuacio seria el de
millorar la imatge del nostre pais a I’ex-
terior sobre la base que la millora de
la imatge del pais genera la compra de
productes espanyols. Per exemple, te-
nen bona imatge la moda francesa, el
xampany frances i els videos japone-
sos. Els consumidors els triaran davant
els mateixos productes d’altres nacio-
nalitats perqué tenen bona imatge.
Aquesta tasca, dificilment la poden fer
les empreses, ha de fer-la una institu-
¢io com ’'ICEX que busque el benefi-
ci comu.

—¢De quins mitjans disposara
PICEX per a portar endavant aquesta
tasca?

—El pressupost de 'ICEX és actual-
ment de 20.000 milions de pessetes, i
per a portar endavant aquesta tasca
disposarem d’un progressiu augment
pressupostari que ens fara disposar el
1992 de 50.000 milions de pessetes per
a la promocié exterior. A partir
d’aquest any, les empreses que no ha-
gen canviat la seua forma d’encarar el
futur estaran condemnades a desapa-
réixer i 'ICEX passara a ser quasi ex-
clusivament una entitat prestadora
d’uns serveis com el de formacio, in-
formacio i suport logistic de I’empre-
sa en els paisos de destinacio.
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«Cal potenciar les empreses lider per a rellangar sectors».

—cAmb quin tipus de productes po-
den tenir més éxit les empreses espa-
nyoles en I’activitat exterior?

—En general, tenim grans possibili-
tats en el sector de béns de consum, no
solament industrials, sind també agro-
alimentaris transformats, confeccio,
mobles i taulells, Precisament en
aquest dltim hi ha unes possibilitats
enormes de desenvolupament.

Pel que fa als sectors industrials, hi
ha grans possibilitats d’augmentar la
nostra preséncia exterior en la maqui-
naria téxtil, en la destinada a treballar
amb la fusta i ’electronica. El sector
de productes hortofruticoles i el vini-
cola també continuaran sent objecte
d’una major inversié per part de
PICEX per a fomentar el seu nivell
d’exportacid.

—Aixi’ doncs, sembla que un objec-
tiu prioritari durant els proxims anys
en les activitats de I’ICEX, i en vista
dels productes dels quals es vol fomen-
tar ’exportacio, seran els paisos del
Tercer Mon.

—Efectivament, aquests mercats se-
ran objecte d’una especial considera-
¢io fins al punt que es constituira dins
I’Institut una unitat exclusivament de-
dicada a aquest mercat. Comengara a
funcionar després de 1’estiu i s’encarre-
gara de coordinar tots els temes rela-
cionats amb I’exportacid i el finanga-
ment internacional multilateral. A més,
tindrem representants en els punts on
es decidesquen les formules i quanties
de finangament i en els llocs del Ter-
cer Mon on s’originenles licitacions in-
ternacionals. Gracies a aix0, podrem
conéixer ben aviat quines son les pos-
sibilitats de finangament internacional
d’una banda, i quins son els concursos

que es presenten, de ’altra, de mane-
ra que les empreses espanyoles, a tra-
vés de I'ICEX, puguen congixer
aquests projectes.

D’altra banda, tenim previst un pro-
grama de suport a I’enginyeria i pro-
jectes per a empreses que acudesquen
a licitacions internacionals en 1’area in-
dustrial. Aci també s’actuard a través
de I’emplagament d’empreses com
punta de llanca de la resta del sector.
El suport de ’'ICEX, a més, serd ma-
jor quan majors siguen les possibilitats
de les empreses de fer-se amb el con-
curs.

—cAleshores, queé és el que els ha
faltat als nostres empresaris per a co-
merciar amb exterior?

—Senzillament, formacié. A Espa-
nya, historicament i en termes generals,
no hi ha hagut quasi exportadors. Aci
el que ha existit normalment, i com a
conseqiiencia de la llarga etapa autar-
quica que hem viscut, ha estat una em-
presa productora que tenia un mercat
interior protegit per diferents barreres
comercials i que es preocupava sola-
ment de les seues vendes a ’interior.
No podia existir vocacié exportadora
perque els aranzels que teniem nosaltres
per als productes d’altres paisos tam-
bé els tenien ells respecte als nostres.
Espanya estava, d’alguna manera,
aillada comercialment i només produia
per al mercat interior. Fins fa alguns
anys, només s’exportaven ¢ls excedents
del que no podia vendre’s aci, i, nor-
malment, es malvenia. Amb la libera-
litzacié econdomica i ’obertura de les
fronteres, ’empresari s’ha trobat que
no sap que fer per a situar-se en els
mercats exteriors, i és en aixd, com en
moltes altres coses, on 1’ajudarem.]
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