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21 ediciones y 450 alumnos

Del Master en Comercio Internacional de la Cimara de Comercio de Alava salen
los profesionales en internacionalizacion de las principales empresas del territorio

esde 1992, la Camara de Co-
mercio de Afava viene impar-
tiendo un master en
Comercio Internacional por el
que han pasado ya 450 alumnos.

A falta de una formacion reglada en
la materia, este curso de especializa-
cién se ha revelado imprescindible
para todos aquellos que quieran des-
arrollar una carrera profesional rela-
cionada con la internacionalizacion.

Las empresas del entorno, por su
. parte, encuentran en el curso una ex-
celente bolsa de reclutamiento de ex-
pertos en comercio exterior. Asfi,

companias como Heraclio Fournier,
Sagola, Ofita, Exercicle, Gamesa, Ega
Master, Lantek, Ramondin, Bodegas
Eguren, Cegasa, Mercedes o Bellota,
recurren regularmente a los titulados
del master para completar su depar-
tamento de exportacion con personal
cualificado y formado especifica-
mente en ello. Pero la oferta no cubre
la demanda, méas si cabe con la cri-
sis.

Por eso estd considerada como una
exitosa salida profesional, con una
mejor retribucién y altas posibilidades
de desarrollo laboral.

la recompensa .......
Las mejores compaiiias
de Alava reclaman a los
titulados de la Camara

“Estar especializado en comercio internacional es uno
de los trabajos mas demandados”

Pablo AlmaraZ, responsable del Area de Formacién de la Camara de Comercio de Alava

DATO ECONOMICO: ¢Por qué la Camara decidié hace 22
afos implantar un curso especifico en comercio interna-
cional?

PABLO ALMARAZ: Entre los afos 1991-1992 y coincidien-
do con otra crisis importante en este pals, se produjo una
gran inquietud entre muchas empresas respecto a su con-
tinuidad futura. En aquellos momentos, al igual que hoy,
se diagnosticé que esta continuidad pasaba, entre otras
cosas, por su internacionalizacion. La globalizacion se si-
tuaba en la primera linea del debate plblico empresarial y
se llegaba a la conclusién de que la internacionalizacion
no era tan sé6lo una opcién, sino una necesidad. El mer-
cado ya en aquella época se habia mundializado y existian
muchos posibles clientes alternativos: Asia,
Hispanoamérica, Africa,.. ademas de los tradicionales, con
la ventaja de que estaban sometidos a distintos ciclos de
recesién. Fruto de aquella reflexién también se diagnosti-
c6 la urgente necesidad de personal cualificado para po-
der ayudar a las empresas a llevar a cabo esta interna-
cionalizacion. Y para tratar de solventar la escasez de pro-
fesionales preparados y con idiomas, la Camara decidio
seleccionarlos y formarlos, y en colaboracién con la
Diputacién de Alava, lanz6 su primer Master en Comercio
Internacional acompanado de un periodo de practicas de
seis meses para facilitar su insercion.

D. E.: ¢Fue visionaria entonces?
P. A.: Fue un ejercicio de pura realidad: estdbamos obliga-
dos en aquel momento a ver el mundo como lo que es, un
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gran mercado. Limitarse a defender el mercado local, cuan-
do no puedes evitar la entrada de competidores, es un ejer-
cicio de miopia. Esta realidad esta plenamente vigente tam-
bién ahora mismo y serad muy dificil para la pyme en gene-
ral sobrevivir sin abordar su internacionalizacién. La deci-
sién de salida al exterior de las empresas que no lo hayan
hecho ya o la diversificacién de mercados, no se puede de-
morar mas sin comprometer su base competitiva para las
préximas décadas. Urge conseguir cuotas de mercado no
s6lo en nuestros mercados tradicionales como Francia o
Alemania, sino también en los emergentes como China,
Sudafrica, Brasil... Y para alcanzar este objetivo hay un ele-
mento critico: profesionales preparados con idiomas

D. E.: ¢Han experimentado un aumento de peticiones pa-
ra cursar el master debido a la crisis?

P. A.: Sf, por supuesto. Ahora bien, cualquiera no vale pa-
ra este trabajo y la clave es una buena informacion y se-
leccién. Las personas que quieren trabajar en esta area,
deben tener basicamente tres caracteristicas: aptitud y ac-

“La experiencia nos demuestra

que la formacién de base no es
determinante. El master puede

ser un excelente reciclaje para
licenciados en carreras humanisticas”
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titud comercial; conocimiento de toda la operativa del co-
mercio internacional; y dominio del inglés y mas concreta-
mente del ‘business english’, la ‘lingua franca’' del comer-
cio mundial. Esto no excluye para que esta formacién tam-
bién sea un trampolin para otros puestos y areas: logistica,
consultoria, finanzas,... Ahora bien, nuestro objetivo es la
formacién de ‘export managers’ o técnicos de comercio in-
ternacional.

D. E.: ¢A qué atribuyen el incremento de interesados? ¢Al
paro o a las oportunidades laborales de este perfil profe-
sional?

P. A.: En estos momentos, es el dltimo tren que les queda
a muchas personas si cumplen con el perfil basico. Hoy en
dfa es uno de los trabajos méas demandados. Ademas, la ex-
periencia nos demuestra que la formacion de base no es de-
terminante. Es decir, también puede ser un excelente reci-
claje para licenciados de carreras humanisticas por ejemplo.

D. E.: ¢Elinterés de las empresas por sus alumnos es tam-
bién directamente proporcional?

P. A.: Sin duda alguna. Esta demanda ha ido variando en las
sucesivas ediciones. De hecho, en los (ltimos anos son mas
las empresas demandantes que los graduados. Ya ni siquiera
hacemos una comunicacién especifica a las empresas. Se
dirigen directamente a nosotros y transcurrido un plazo, no
podemos enviarles a nadie.

D. E.: Afalta de una formaci6n reglada en esta materia, ¢qué
conocimientos adquiere un alumno de la Camara?

P. A.: Una formacién exhaustiva y adaptada a la realidad en
gestion comercial y ‘marketing’ internacional; gestion de ope-
raciones internacionales; transporte y logistica internacional;
contratacién y negociacion internacional; y ‘business english’,
Ademas, los alumnos realizan un proyecto global interna-
cional, trabajando con una empresa real. Y por descontado,
adquieren habilidades de presentaciones publicas, trabajo
en equipo y negociacion.

D. E.: Superado el curso, ¢para qué funciones esté prepa-
rado para desempeiiar?

P. A.: Nuestro objetivo principal es formar a los futuros di-
rectivos y técnicos de las empresas que quieren abrir 0 con-
solidar su presencia en los mercados exteriores. Es decir,
comerciales de exportacién basicamente. Ahora bien, la ex-
periencia nos demuestra que muchos de ellos acaban en
empresas logisticas, departamentos de compras, consulto-
ras, puestos financieros... y algunes son promocionados a
gerencia o crean su propia empresa.

D. E.: ¢Qué opini6n tienen las empresas del entorno de los
alumnos del méaster?

P. A.: Nos los solemos encontrar en aeropuertos de medio
mundo, en ferias internacionales, misiones comerciales, pre-
mios a la internacionalizacién... Eso ya dice todo.

D. E.: ¢Y el grado de satisfaccién de los alumnos con la for-
macién recibida?
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P. A.: La satisfaccion es elevada, a pesar del grado de es-
trés que tienen que soportar al final. Hay que tener en cuen-
ta que los alumnos tienen que defender su proyecto ante un
tribunal formado por seis profesionales, entre ellos tres con-
sules e integramente en inglés. Ahora bien, la satisfaccion
a medio y largo plazo para un gran namero de ellos es adn
mayor porgue les ha dado un futuro en la buena direccion.
EL master incrementa al mismo tiempo empleabilidad y es-
pecializacion. Son puestos, en general, bien remunerados y
con responsabilidad; con un futuro cuasi-asegurado por la
escasez de personal y la transversalidad; que generan més
relaciones sociales que otros; y que conllevan retos perso-
nales continuos por la diversidad y complejidad de situacio-
nes a las que hacer frente.

D. E.: Defienda para los escépticos por qué una empresa de-
be apostar por la internacionalizacién y contar con personal
formado para ello.

P. A.: La internacionalizacidén no es ningln capricho, el mer-
cado es el mundo. Cualquier empresa que funciona ya apor-
ta valor a un determinado cliente y, por tanto, se trata de
identificar a ese cliente en otros mercados, dirigirse a él e
intentar conquistarle. Las capacidades ya existen. Ahora bien,
este proceso no es facil, no esté exento de riesgo e inver-
sién, y los periodos de maduracién no suelen ser cortos.
Generalmente, el esfuerzo suele merecer la pena o no que-
da otra. Pero para ello se tiene que contar con profesiona-
les preparados y con idiomas. Este es un déficit estructural
que soportamos ano tras ano. Nuestros jévenes no hablan
bien inglés y no son competitivos respecto a los jévenes de
otros paises, sobre todo nérdicos o de Centroeuropa.

Foto: Javier Martin.
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“Hoy te vale estar en tu ciudad, pero maiana no se sabe”

| Javier Abad (Ramondin)

“Violveria a hacerlo. Acabé muy contento, tanto en el plano formativo como
I en el personal”. Javier Abad s6lo tiene buenas palabras para el Master en
Comercio Internacional que imparte desde hace 22 afos la Camara de
Comerclo de Alava.Y no es para menos. A la semana de concluir las cla-
| ses, comenz6 su periodo de practicas en el departamento comercial de
Ramondin. Y ahi continda. “Pero no lo hice pensando tnicamente en las

précticas, sino en que podia ser Gtil’, matiza. Porque no existe una for-
macién universitaria en la materia y “es un error”, afirma. Javier no tiene
decidido todavia hacia dénde dirigird su carrera profesional -ahora realiza
labores de ‘marketing’-, “estoy probando y viendo las posibilidades, pero
no me he fijado objetivos a largo plazo”, cuenta. Aungue reconoce que le
gustan todas las funciones relacionadas con la exportacion. “Ahora mismo
es la base de la supervivencia de cualquier empresa y sector, la mejor for-

" ma dé diversificar mercado”, dice. “Nunca sabes dénde vas a estar ma-
Aana. Hoy te vale estar en tu ciudad, pero manana no se sabe”, concluye.

“Por mucha tecnologia que haya,
son vitales las relaciones humanas”

Nacho Pérez (Sagola)

| Licenciado en Publicidad, Nacho Pérez es la demostracion de que el master también es una oferta recomenda-
I ble para los profesionales de carreras humanisticas. Alumno de las primeras promociones, para entonces el cur-
50 ya habfa alcanzado cierto prestigio y tenia referencias muy cercanas de colegas que io habian realizado, asi
que decidié seguir su ejemplo. “Fue la mejor decision que pude tomar en ese momento”, explica. Como .lavlgr
Abad, continda trabajando en la empresa en la que hiciera las practicas Sagola, donde ha ido asumiendo ax
periencias y responsabilidades” hasta llegar
a ser nombrado director de exportacién. “La
empresa es otra escuela”, opina. Nacho de-
fiende su profesién con la pasién y la ‘ino-
cencia’ del novato, pero con el bagaje del ve-
terano. “Este es un trabajo muy bonito por-
que es muy dinamico y la rutina no existe y
tratas con culturas y entornos diferentes, pe-
ro también es un trabagjo duro. Hay que via-
Jjar mucho y recibir muchas negativas. Pero si
no fuera asi, si no costase, todas las orga-
nizaciones exportarian”, dice. Por eso su con-
sejo es muy claro: “por mucha tecnologia que
haya, son vitales las relaciones humanas pa-
ra colocar tu producto en el exterior’. Es la
tactica con la que ha contribuido, por ejem-
plo, a que Sagola sea una marca reconocida
mundialmente en algunos sectores y que com-
pita con grandes multinacionales en igualdad
de condiciones.
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“Estoy donde quiero estar, para
lo que me preparé y especialicé”
Maria Vera (Araex)

El mismo ano que termind la carrera en Derecho Econémico, Marfa
Vera se incorpor6 al master. Tenfa muy claro que no queria ejercer
la abogacia, sino introducirse en el mundo de la empresa. “Por eso
escogl una formacién polivalente”, confiesa. Le gustaban ademés
los idiomas -domina el inglés y el francés, y puede méas que defen-
derse en aleman e italiano-. La disyuntiva era otra. Solicitar una de
las becas de internacionalizacién que concede el Gobierno vasco u
optar por la oferta de la Camara. Y gané la segunda. “En dos char-
las informativas a las que asistf ya lo decidr’, cuenta. Y parece que
hizo la eleccién correcta porque esté convencida de que toda su vi-
da laboral se la debe a este master. Antes de terminar las clases

* .
”Sallr eS una estrategla, fue seleccionada por una empresa para que abriera mercado en
e 1/4 Francia y desde entonces no han parado las llamadas. Ahora lleva
no una necesidad

tres anos en Araex, un consorcio de exportacién que aglutina a va-
rias bodegas de La Rioja Alavesa. “Estoy donde quiero estar, para
lo que me preparé y me especialicé”, explica.

Gemma Fernandez de Larrea (Tacex)

Gemma Ferndndez de Larrea tenia referencias de primera mano de
la calidad de la formacion de la Cdmara de Comercio Alava: su her-
mana cursd con anterioridad el master. Esta circunstancia, unida at
deseo de contar con una diferenciacion, “un plus”, aparte de la li-
cenciatura ‘empujaron’ casi irremediablemente a Gemma de nuevo
a las aulas. “El master cumplié todas mis expectativas”, asegura.
Como muchos de los testimonios anteriores, pertenece a ese ‘ex-
trafio’ grupo de profesionales que comienzan su vida laboral como
becario en una empresa y ahi se quedan. En este caso, Tacex, una
consultora vitoriana en comercio internacional. Gemma esta en el
otro lado del proceso de internacionalizacién, igual de satisfactorio
que la primera linea porque siempre ha tenido “vocacién de ayudar
y ensenar’. Desde ese otro lado ha observado ¢c6mo ahora a las or-
ganizaciones “les suenan més las cosas que hace 15 anos”, pero
se pierden cuando se trata de profundizar. “La crisis ha hecho que
salir sea una necesidad y no una estrategia. Y es una actitud erro-
nea”, explica. “El presente y el futuro estd ahf fuera, pero hay que
hacerlo con prudencia y con cabeza”, aconseja.

“Mi objetivo no es vender, sino comunicar”

Teresa Arruabarrena (Gorrotxategi)

Canad4, Panama, México, Suecia, Armenia, Rusia, Alemania, o Reino Unido son
7 de los 16 paises en los que esta presente la marca tolosana de confiteria Go-
rrotxategi. Teresa Arruabarrena, ex alumna del master, ha conseguido que esta
pequena empresa familiar, de nombre impronunciable incluso dentro de nuestras
fronteras y con un producto artesano y exclusivo de estas latitudes como es el
turrén, exporte el 5% de su produccion. Su préximo objetivo es eliminar la esta-
cionalidad del consumo y que este dulce navideno forme parte de la dieta de La-
tinoamérica. Y para ello conffa en la formacién recibida en el curso para
conseguirlo. “Se estructuraba en médulos muy diferentes, sobre distintas activi-
dades dentro de la internacionalizacion, que eran muy completos y exigentes”, re-
cuerda. “Mi objetivo no es vender, sino comunicar lo que tenemos, que es un
producto de calidad probada, pero con un precio en consonancia. Por eso todas
las estrategias de exportacion se basan en dar con el cliente adecuado, y eso me
lo ensené el curso”, concluye. Pero no todo son facilidades. A pesar del buen
nombre de Gorrotxategi, no deja de ser una pyme con pocos recursos. “Nosotros
miramos mucho dénde destinamos nuestro presupuesto, porque las ferias son
muy costosas y el retorno es incierto”, explica Teresa.
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