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asesores de empresa

Los empresatios alcarrefios
podranir a Bélgicay Holanda

Una voluntad de largo plazo, un buen producto y recursos financieros son las claves
para entrar en estos mercados. Bélgica y Holanda son mercados muy atractivos,
exigentes y maduros. El total de las exportaciones de C-LM no lleg6 a un 5% del total

Holanda es un gran destino de las exportaciones de la region. / Economia de Guadalajara
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Castilla-La Mancha exporto de
enero a junio de este afio 1.346
millones de euros. Como en pe-
riodos anteriores, la mayor parte
correspondi6 a Ciudad Real (un
38%, 421,7 millones de euros), a
continuacion esta Toledo con
302,6 seguida muy de cerca de
Guadalajara con 298,1 millones.
A continuacion esta Albacete con
240,4 y Cuenca con 75,1 millo-
nes.

Estas cifras son de mediaun 14%
menos que el afo pasado.

Guadalajara fue una de las pro-
vincias cuya disminucion ha sido
menos acusada, con un -9%.

Ya hemos comentado en otras
ocasiones que las ventas en el ex-
terior de la region estan excesiva-
mente concentradas entre
Francia y Portugal, lo cual no es
positivo. En el primer semestre,
el peso fue de un 43%.
Diversificar mercados reduce
riesgos y diluye el riesgo en situa-
ciones economicas adversas. Las
empresas que tienen una cartera
de clientes diversificada en varios

paises y continentes sufren
menos en ctisis como las actuales.
América, Asia o Africa pueden
ser mercados muy atractivos, de-
pendiendo del producto del que
se trate. Pero existen pafses en la
UE. en los que Castilla-La
Mancha tiene mucho que hacer.
Son paises relativamente proxi-
mos, con una moneda unica, las
mercancias, los servicios y los ca-
pitales circulan sin restricciones.
Todo son ventajas.

Bélgica y Holanda son mercados
muy atractivos, exigentes y madu-
ros donde a penas exportamos
un 5% del total de la region: 35
millones a Paises Bajos y 24,3 a
Bélgica a nivel regional. En el
caso de Guadalajara, las cifras
fueron: 6,3 y 3,8 millones de
euros, tan s6lo un 3,4% del total
exportado.

Holanda es un pais de reducida
dimensién y con una ubicacion
estratégica cuya economia ha es-
tado siempre orientada al exte-
rior; el puerto de Roétterdam es el
principal punto de intercambio
de mercancias entre Europay el
resto del mundo.

Los sectores mas significativos en
las exportaciones castellano-
manchegas a los Paises Bajos fue-
ron los siguientes: preparaciones
de hortalizas y frutas 5,6 millones
de euros, bebidas alcoholicas y vi-
nagre (5,5) y 4,1 calzado. Estos
tres sectores explican el 43% del
total.

Sectores mas activos

En el caso de Guadalajara, los
sectores mas activos fueron los
siguientes: 1,7 millones de manu-
facturas de fundicion, 1,4 de ma-
quinas y aparatos eléctricos.
Bélgica es la capital europea, sede
de las principales instituciones de
la UE y de la OTAN. Y cuenta
también con el segundo puerto
mas importante de Europa,
Amberes.

Los sectores que mas exportaron
a Bélgica fueron: bebidas alcohé-
licas y vinagre (3,4), hortalizas,
plantas y tubérculos (3,2), maqui-
nas y aparatos eléctricos (1,8) y
1,6 de calzado. Aligual que en el
caso de Holanda, los sectores
mas importantes para Castilla-La
Mancha no coinciden conlo que

mas exportaron en Guadalajara;
por este orden, maquinas y apa-
ratos eléctricos, instrumentos y
aparatos de Optica y muebles su-
maron 2,1 millones de euros, un
56% del total exportado.

Por el lado de las importaciones,
la regién importé 156,5 millones
de curos (un 8% del total) de
estos dos paises, dejando un
saldo negativo en la balanza co-
mercial de 97,2 millones.

En el caso se Guadalajara, las im-
portaciones ascendieron a 83,1
millones. El saldo fue de -73 mi-
llones de euros.

Estas cifras demuestran que
Castilla-La Mancha, y concreta-
mente Guadalajara, tiene mucho
que hacer en estos paises, donde
la clave para entrar son voluntad
de largo plazo, un buen producto
y recursos financieros.
CEOE-CEPYME Guadalajara,
con el apoyo del IPEX, organiza
una mision comercial a estos pai-
ses la semana del 26 al 30 de octu-
bre. Las empresas de la region
que quieran ampliar su actividad
exportadora tendran la oportuni-
dad de tener una agenda de entre-
vistas con empresas belgas y ho-
landesas que estén interesadas en
suactividad.

Recordamos que las misiones co-
merciales son una excelente
forma de establecer un primer
contacto con clientes potenciales
en paises extranjeros.

Eista es una de las acciones co-
merciales previstas para esta se-
gunda mitad de afio. Para infor-
marse sobre otras misiones co-
merciales, visitas feria y jornadas
de comercio extetior, no duden
en ponerse en contacto con
CEOE CEPYME Guadalajara.
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