Africa: las grandes oportunidades (v riesgos) de un mercado de enorme

Continente futuro

Fl interés comercial por Africa es cada vez mayor, De hecho, el FM preve un
crecimiento economico del este continente de en torno al 6.5%. Y cada vez son
mas las empresas espanolas alli instaladas. Pero, como todo mercado. el africano
tiene sus peculiaridades y hay que conocerlas antes de lanzarse. Se trata de un
tejido empresarial de 53 paises que, a partir de ahora, veras mas cercano.

| Fondo Monetario Internacional
(FMI) prevé que Africa crezca en
torno al 6,5 por ciento, reforzando
el periodo de bonanza econémi-
co mas significativo desde la década de
los setenta. Un hecho que no ha pasado
desapercibido para los empresarios extran-
jeros. “Cada vez hay un mayor interés por el
continente, cada vez se habla mas de las
oportunidades que presentan sus merca-
dos y cada vez son mads las empresas espa-
nolas que se instalan alli”, sefiala Pablo
Martin Carbajal, director del portal electr-
nico AfricaInfoMarket. Pero, ;por qué en
Africa?

La microempresa protagoniza el tejido
empresarial africano. Es en ese entorno
donde puedes encontrar hueco. “Claro
que hay posibilidades para personas deci-
didas. Como en todo, es necesario calcular
los riesgos, conocer el mercado, optar
siempre por colaborar con socios locales
y/0 gente conocida...”, asegura el consultor
de comercio exterior Alejandro Molins,
para quien Africa “es uno de los sitios
donde crecer, porque el hueco que no se
rellene con empresas espafiolas va a ser
cubierto por franceses, italianos, turcos,
egipcios, chinos...”.

Emprender en Africa no es facil, pero
tampoco imposible. Incluso podria ser
recomendable para el futuro mas préoximo.
Asi lo entienden dos de los emprendedores
afincados en el continente: el director de la
comercial Cofricave, Antonio Polo, y Félix
Santana, presidente de la Asociacion Espa-
nola de Empresarios de Agadir (Ma-

rruecos) y gerente de la delegacion en esa
localidad de Redesmar.

Actuar con prudencia

Pero no es tan facil como decir: «jvale,
me instalo en Africal». Cada mercado
tiene sus peculiaridades. También el afri-
cano. Aplicar las mismas reglas sobre un
tablero de juego diferente es un error.
“El negocio debe adaptarse a una situa-
cion nueva, en la que las variables de
exito o fracaso obedecen a condicionan-

| www.emprendedores.es

tes cuya naturaleza debemos llegar a
comprender e integrar globalmente”,
senalan desde AfricalnfoMarket.
Alejandro Molins lanza las dos primeras
advertencias para la implantacion:
La inseguridad. Y es que, segiin el Mapa
2007 de riesgo politico y econémico, ela-
borado por la compaiiia de seguros inter-
nacional Aon, cinco de los 20 paises con
mas riesgo para los negocios son africa-
nos (Guinea Ecuatorial, Angola, Libia,
Sudan y Egipto). Por eso, Molins defiende
que “habria que combinar el apoyo insti-
tucional con la presencia empresarial”.
Es decir, apuesta por regiones donde exis-
ta ese ‘colchon amigo’.
Falta de personal especializado. “Otra »»

- Una economia que crece
a economia africana

I-sigue creciendo. El
aumento del Producto -
Interior Bruto hace cuatro.
anos que supero la cota
del 5 por ciento y, para el
futuro mas proximo, no
tiene visos de apearse de
ella. La.expansion global
continuada, el aumento de

la ayuda oficial al desarro-
llo en Africa y la mayor
estabilidad macroecono-
mica.contribuyen a esta
mejora. A pesar de que las
previsiones resultan muy
favorables, no es menos
cierto que la mayoria -

de los. paises parten de
una base muy deébil.

Evolucion del PIB africano
(variacion porcentual anual en la

ultima decada)
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Fuente: International Monetary Fund (JF/FM!), World
Economic Outlook Database, April 2007




potencial que, a veces, puede no ser apto para cardiacos

Adaptate a la i

U navez establec:ld@ en Afn—
ca, veras que las cosas no

~ funcionan como estas acostum-

brado. Con estas lineas, te aho-

rramos algunas sorpresa:

~ RELACIONES PERSONALES.

~ Estamos acostumbrados a hacer

- negacios utilizando las nuevas
‘tecnologias. No te olvides del
trato humano. Un factor muy

importante para decidirse por

- estos mercados son las conexio-

L ._nes aéreas. “Si un emprendedor

 visitaa su cliente en Bi:lbaa;:que
 menos cuando tiene un cliente
en Africa. El africano es de rela-
 ciones personales”, aclara Ale-

' COMPROMISO. Establece una
~relacion de confianza, “que vean
 que tu apuesta africana es per-
“manente en el tiempo, que no

vas simplemente a pegar cuatro
pelotazos en cuatro operacio-
nes”, indica Rueda. '
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~ PACIENCIA. En Africa, el proceso
de maduracian es lento. “El em-

prendedor debe invertir en tiem-

po y dedicacion, con resultados

en dos (0} tres anos”. mmenta el

| dwecter de AfricalnfoMarket.

HUMILDAD: “En Europa, s muy
facil saber con quién estas ha-
blando; pero en Africa, -al -pnna-

pio, €s muy campllcada Te crees
que eres el fabricante espancal
~ mas grande del producto Xy
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que estas hablancla €on un cual-

 quieraen Senegal y resulta que
. ese senegales te campra un
 gran volumen”, advierte Rueda

' Hay que ir con ganas de. apren- .
~dery con una actitud muy

receptivay humilde.
~ ELPRECIO ES UN FACT@R

" DECISIVO. Hay que serlo mas
competitivo posible en precio

' porque ellos ya tienen acceso
- directo a fabrica.

| www.emprendedores.es |
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e mostramos una seleccion de paises africanos, con los sectores
que el Instituto Espanol de Comercio Exterior (ICEX) considera mas
propicios y con mas futuro para las empresas y los emprendedores
nacionales. La zona norte (Marruecos, Argelia, Tiinez...) cuenta con una
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presencia relativamente importante de empresas espafolas, lo que la
hace especialmente adecuada para emprender y con mas facilidades.
Pero existen también otras posibilidades que no debes dejar de consi-
derar en zonas menos “explotadas” empresarialmente hablando.
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El salto a Africa debe ser un segundo paso,
una via de crecimiento, pero como punto
de partida es demasiado arriesgado

»p estrategia interesante —continiia Mo-
lins— seria colaborar en procesos de for-
macion de profesionales, que es un
elemento fundamental para el desarrollo’.

L enta democratizacion

Demostrado quedo en el Campus de Exce-
lencia Fuerteventura 2007, dedicado al
continente y en el que colaboré EMPRENDE-
DORES, que los procesos democraticos tam-
bién preocupan, y mucho, a los futuros
emprendedores. La noticia positiva es que
aproximadamente dos tercios de estos pai-
ses ha celebrado elecciones en lo que va de
siglo. Es cierto que unas mas transparentes
y otras menos. Y que No siempre que viene
la golondrina es primavera. Pero, Como
confirma el secretario general de Casa Afri-
ca, Luis Padilla, “es un paso mds que redu-
ce lainestabilidad y la violencia”.

Antes de emprender, en el mismo platillo
de la balanza, también hay que sopesar

otros factores como la calidad normativa,
la confianza en la politica y en la justicia, la
condicién de los servicios publicos, la exis-
tencia de sistemas fiscales y aduaneros
fraudulentos... Porque, y aqui llega la rese-
fia negativa, Africa sigue siendo la region
més pobre, con 28 de los 30 paises mas
pobres del planeta.

Mercado complejo, pero factible

“Es muy complicado que un joven em-
prendedor tenga éxito en Africa, pero se
dan algunos casos”, advierte el secretario
general de Casa Africa.

Los conocimientos, basicos. La exporta-
cién y la internacionalizacion son mues-
tras de maduracién y competitividad. “Y
eso, desgraciadamente, supone tiempo,
pues la confianza y el conocimiento son
bésicos”, concluye Padilla. Por otra parte,
un emprendedor, para interna-
cionalizarse, “debe tener un minimo, pp
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