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PROLOGO

Una empresa, tal como le ocurre a los humanos, tiene un principio, se
desarrolla, madura, y en no pocos casos desaparece, y en ocasiones prematu-
ramente, sin hablar de aquellas que se desvanecen en los primeros pasos de su
existencia.

Entonces, la pregunta seria: cual es la clave para mantener siempre
en forma a la organizacién, que y como hacer para mantenerla joven, pujan-
te, con fuerza, para poder contrarrestar los avatares que sin duda encontrara
en su camino.

Una de las claves, desde tiempos inmemoriales, y mucho mas en el hoy
y ahora, es la basqueda de los horizontes comerciales externos, que permitan
maximizar utilidades en un mercado ampliado, pero, esta salida no es ni para
todos, ni todos estan preparados, capacitados y calificados para hacerlo.

En tiempos del vale todo comercial, donde la competencia es despiada-
da, donde la fidelidad de los clientes vale hasta la recepcion de una propuesta
mas conveniente, y donde las reglas de juego cambian tan rapida y abruptamen-
te que no nos permiten pensar en antecedentes ni formulas méagicas de gurdes
de aplicacion instantanea, la Unica herramienta estratégica que disponemos es
una conveniente planificacion estratégica e inteligente de nuestras acciones y
operaciones.

Una planificacién que considere todas posibles vicisitudes que la em-
presa encontrara en su camino, que considere y resuelva los campos de in-
certidumbre en que debera actuar, asi como un analisis pormenorizado de las
crisis evolutivas que acechan a lo largo del camino. Lo que también podemos
denominar, vision sistémica.

Esto es en definitiva lo que nos propone ““Fundamentos de un Proyecto
de Exportacion™ que, en un idioma muy amigable nos presentan hoy sus auto-
res como una suerte de consultor altamente profesional.

Esta obra la veo de utilidad no sélo para aquellos directivos y empresa-
rios que desean encauzar sus organizaciones hacia los mercados externos sino
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también para consultores y asesores internos y externos sin olvidar a los estu-
diantes y futuros profesionales de esta tematica.

El camino del empresario es muy solitario, no siempre tiene alguien
leal y capaz con quien compartir sus inquietudes de crecimiento, y en ese con-
texto, sumado a la inestabilidad de las variables estratégicas, las decisiones
pesan de manera abrumadora.

La apertura del exterior no se logra Unicamente basado en la dispo-
nibilidad de un supuesto buen producto, es mas, el producto es secundario y
relativo, lo fundamental es planear conveniente el desembarco en las instancias
y canales apropiados y adecuados a los recursos de la organizacion.

Esta herramienta que hoy nos entregan estos dos reconocidos profesio-
nales del tema, viene en parte a cubrir esa falencia, ya que de una manera cali-
ficada y leal nos propone guiarnos en el disefio, confeccidn y gestion de nuestro
proyecto internacional.

Enhorabuena, y bienvenida.

Carlos A. Ledesma
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