Capitulo 29

SISTEMA AZUD

Se establecid en Brasil a través de una filial comercial en 1998, creando en cinco anos
una estructura productiva en este pais.

Esta entre los lideres mundiales en sistemas de riego localizado, filtracion industrial y
tratamiento de agua.

“La presencia en mercados emergentes nos permite
minimizar el riesgo de los competidores locales”

Por Francisco Gabriel Garcia Calvo
Técnico comercial del departamento Internacional de Sistema Azud

SISTEMA AZUD es una empresa de Murcia fundada en el afio 1989.

A pesar de su juventud, esta considerada internacionalmente entre los lideres mun-
diales en sistemas de riego localizado vy filtracién industrial y tratamiento de agua.
Este logro ha sido obtenido mediante la innovacién de nuestros productos y siste-
mas y gracias a una estrecha colaboracién con nuestros clientes.

AZUD nacié en el seno de un grupo empresarial internacional, constituido por mas
de 20 empresas, cuyas principales areas de negocio son:

e Filtracion industrial, agricola y urbana.

e Sistemas de fertirrigacion.

e Sistemas de irrigacion.

e Tratamiento de agua.

e Automatizacion de instalaciones agricolas.
e Fabricacion e instalacion de invernaderos.
e Climatizacion.

Hoy en dia, AZUD esta formada por una red internacional de empresas filiales y
distribuidoras extendidas por todo el mundo, con sede central en Espafa, que
nos permiten vender nuestros productos en mas de cien paises de los cinco con-
tinentes.

Nuestras empresas filiales internacionales son las siguientes (por orden cronolégico):
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e Afo 1998: filial de Brasil.

e Afo 2000: filial de México.

e Afo 2005: filial de China.

e Afo 2006: filial de India.

e Afo 2007: filial de Iran.

e Afo 2013: filial de Argelia. (En proceso)

Como se puede observar, durante los Ultimos 15 afios, Sistema Azud ha desarrollado
una politica de expansién internacional muy activa, tanto con la apertura de empre-
sas filiales como con acuerdos de distribucion.

La estrategia de expansién de Sistema Azud se puede resumir en 3 fases:

Fase l. Exportacion
A través de agentes, distribuidores o exportacion directa a clientes.

Esta fase nos permite conocer el mercado, la forma de trabajar en el pais, a posibles
socios de futuro y, lo que es mas importante, el potencial real del mercado.

En la actividad exportadora, los maximos esfuerzos se centran en areas / regiones /
paises, a través de agentes, distribuidores, exportacion directa, etc.

Fase Il. Filial comercial

Creacion de una estructura de almacenamiento. En determinados pafses con poten-
cial de crecimiento no es posible ganar una cuota de mercado acorde con ese poten-
cial sélo con una actividad meramente exportadora, lo que obliga a que la empresa
se plantee la inversion en algun tipo de estructura fija en el pals, y asi poder crecer
con el mercado. Esta inversién consiste en la creaciéon de una filial comercial, que nos
permitiera mejorar la respuesta y el servicio a nuestros clientes, aumentar su nume-
ro, conseguir un ahorro en costes de transporte, etc.

Fase Ill. Filial productiva

Creacién de una estructura productiva y de almacenamiento. Esta inversion se pro-
duce, por lo general, en mercados de gran tamafo y gran potencial de crecimiento.
La estructura productiva nos permite una respuesta mas rapida y flexible a nuestros
clientes y un importante ahorro en costes (costes de transporte, aranceles, insumos,
mano de obra, etc.). Se trata, por tanto, de invertir en mercados clave en la estrate-
gia de internacionalizacién de la empresa.

Sistema Azud comenz6 su actividad exportadora en Brasil el afio 1996. Durante dos
anos, la empresa estuvo desarrollando una actividad exportadora que le permitié
conocer mas y mejor el mercado. Gracias a este conocimiento Sistema Azud decidié
en 1998 establecerse en Brasil a través de una filial comercial creada junto a un socio
local. EI emplazamiento elegido para establecerse fue el Estado de Bahia, estado
brasilefio con gran potencial agricola y en el que sorprendentemente ninguno de
nuestros competidores internacionales estaba fabricando.



Sistema Azud

Después de 5 afnos desarrollando una actividad importadora y comercializadora, la
direccion de Sistema Azud, tras evaluar el potencial y las expectativas de crecimiento
del sector del riego en Brasil, decidié convertir la filial comercial en una filial produc-
tiva. Las razones de crear una estructura productiva en Brasil fueron:

e Aprovechar las tasas de crecimiento del mercado brasilefio.
e Ofrecer una respuesta mas rapida y flexible a los clientes.

e Ofrecer un producto de calidad a un precio mas competitivo gracias al ahorro en
coste de transporte, aranceles, insumos, etc.

Asi pues, Sistema Azud cred una estructura productiva para la fabricacion de
sistemas de riego y de filtracién. La creacion de esta estructura productiva en
Brasil no ha significado una reduccion de las exportaciones a Brasil de Sistema
Azud en Espafia, sino todo lo contrario. Se siguieron exportando a Brasil produc-
tos fabricados en nuestras instalaciones de Murcia que son complementarios con
los productos fabricados en Azud Brasil, lo que nos permiten tener una amplia
gama de productos de riego y de filtrado a disposicién de nuestros clientes brasi-
lefios.

La implantacién y el posterior funcionamiento de la fabrica en Brasil no ha estado
exenta de dificultades, pero ninguna de ellas insalvables. Entre las dificultades a las
gue nos hemos tenido que enfrentar podemos citar las siguientes:

e Fiscalidad: extremadamente complicada. Muchos impuestos diferentes que varian
de un Estado a otro. Muy importante tener un buen asesor.

e Tramites Aduaneros: las aduanas en Brasil son complicadas y en muchas ocasiones
las labores del despacho aduanero se demoran de forma imprevisible.

e Mercado laboral: muy rigido y protector con el trabajador. La mano de obra es mas
barata que en Espafa, pero menos de lo que se cree.

¢ Legislacion: excesiva burocracia.

¢ Red Logistica: predominio del transporte por carretera. La logistica por carretera se
centra en Sao Paulo y de allfi se distribuye a todo el pais. Red ferroviaria comercial
y red maritima nacional: inexistentes.

¢ |dioma: es una barrera. El “portufiol” no es un idioma (da lugar a malentendidos
y a malas interpretaciones).

La mayoria de estas dificultades las hemos superado gracias a la contratacion de un
asesoramiento de calidad que esté familiarizado con la burocracia y que esté al dia
de los cambios legislativos que se producen en los diversos ambitos (fiscal, laboral,
aduanero, contable, etc.).

La implantacién de Sistema Azud en Brasil ha supuesto importantes ventajas y opor-
tunidades para la empresa:

e Aumento de las ventas en Brasil de los productos fabricados por Sistema Azud en
Espana.

e Expansion internacional y diversificacion de mercados.

¢ Diversificacion del riesgo de clientes.
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La estrategia futura de Sistema Azud en Brasil es la de consolidar la cuota de merca-
do obtenida en el Estado de Bahia (donde hemos logrado ser la empresa con mayor
cuota de mercado en el sector del riego) e incrementarla en el resto del pais. Otra de
las posibilidades que se abren en Brasil es la de desarrollar las divisiones de filtracion
industrial y tratamiento de agua. Son estas dos divisiones con un gran potencial en
las cuales hay mucho trabajo por hacer.

La expansion de economias emergentes no nos deberfa afectar, ya que estamos
presentes en varios de estos paises, lo que nos permite minimizar el riesgo de los
competidores locales, ya que tenemos acceso a proveedores y clientes de dichos
paises, y contamos, por tanto, con una ventaja que podemos aprovechar y exportar
a otros mercados.



