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Soluciones empresariales para la internacionalización



2

Organigrama – Estructura Departamental

1. NAXAN 
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1. NAXAN ● Descripción de su labor 

Naxan es una consultora que permite a las PYMES externalizar sus procesos de

internacionalización, de esta manera ,minimizando la inversión, las PYMES pueden

comenzar a internacionalizar su actividad y entrar en nuevos mercados con

profesionalización de sus procesos.

Enfoque en países emergentes, de manera muy particular en África Subsahariana, un

área geográfica en la que hasta ahora no existía una gran especialización, ni

penetración de las empresas españolas. Además, contempla de forma selectiva los

mercados europeo, iberoamericano y asiático, lo cual convierte a Naxan en un aliado

imprescindible para aquellas empresas interesadas en descubrir nuevos mercados

económicos.

La labor de internacionalización se ve apoyada por las redes comerciales

multidisciplinares creadas en destino, hasta ahora inexistentes en estos países,

donde la distribución no está dimensionada ni estructurada como en Occidente. Estas

redes en exclusividad para los clientes de Naxan, suponen un valor añadido para

nuestros clientes, y además proporciona un servicio mucho más ágil y efectivo por

contar personal en destino 365 días al año.

Su labor se centra en ofrecer servicios de consultoría a empresas e

instituciones nacionales e internacionales, públicas o privadas, así como en el

desarrollo y puesta en marcha de proyectos en diferentes sectores de actividad

económica.
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1. NAXAN ● Coyuntura Actual 

 La demanda interna está estancada. Y Las tasas de paro actuales
(21,3%) no hacen pensar que vaya a existir mejoras a corto plazo. El
consumo privado difícilmente se verán incrementado.

 La situación crediticia actual, hace muy complicado el acceso a
financiación ajena para las PYMES. Estamos en un época de pagar
créditos para desapalancar la economía.

 Balanza de pagos deficitaria; El peso de las exportaciones en España
es del 17%, cuando la media de la Unión Europea es el Doble.

 Las previsiones no auguran mejoras inminentes. Las previsiones del
FMI estiman que el España no alcanzará crecimientos superiores al
2% hasta el 2017. La OCDE apunta más alto y habla de quince años
para recuperar los niveles de empleo anteriores a la crisis.

La coyuntura económica actual en España no arroja 
perspectivas optimistas en el corto plazo…

…y esto es extensible a las principales economías de 
Occidente

 Estados Unidos se encuentra en las tasas de paro más altas de las
últimas décadas (9%), el crecimiento está estancado y las previsiones
no estiman crecimientos superiores al 2%, y existe una amenaza
constante de rebaja de rating de su deuda.

 En Europa la situación no difiere, a los rescates financieros de Grecia
, Irlanda y Portugal, se unen también los primeros síntomas de
flaqueza de las grandes economías como Italia, Bélgica o Francia con
la reciente rebaja del rating de su deuda.

La Internacionalización de la empresa 
española es una salida casi obligatoria 

ante la situación actual

Penetración en mercados emergentes 
menos afectados por la crisis económica 

global.

Solucion: Internacionalización
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SERVICIO

Gestión del departamento internacional de la empresa

Plan de Acción con 5 niveles de actuación[1]: El tiempo de implantación es de 12 meses. Tiempo en el cual la 

empresa ya tendrá las herramientas, formación y adaptación al mercado internacional objetivo.

NAXAN se convierte en un ejecutivo de su empresa; establecerá con la dirección general de la empresa la 

estrategia internacional, objetivos y plan de acción. Para ello se crearán los procedimientos pertinentes para 

que la empresa tenga control sobre su actividad internacional (Reuniones de seguimiento periodicas, 

Reporting, Analisis de desviaciones, reorientaciones estrategicas...etc).

Acceso gratuito a las redes de distribución de NAXAN: En el caso de que fuera objetivo de la empresa penetrar 

en los mercados donde NAXAN tiene establecidas redes comerciales.

Introducción de los productos de su empresa en las Redes de Distribución de NAXAN.

Plan comercial: Analisis de competencia, producto, precios, canales de venta existentes.

Seguimiento y acompañamiento en el proceso de venta o desarrollo del producto.

Captación en el mercado internacional de  proyectos de desarrollo y consulting para empresas privadas y 

entidades públicas, materializados, tras la labor de consultoría de NAXAN, por empresas españolas o de otra 

nacionalidad.

Implantación de Empresas. 

Consultoría y desarrollo de proyectos sectoriales para gobiernos centrales de países en desarrollo.

Elaboración, seguimiento y acompañamiento en la preparación de licitaciones internacionales, ya sean 

públicas o privadas, aportando los servicios de consulting, en sus vertientes financiera y logística.

Internacionalización 

de la Empresa

Penetración en Redes 

de Distribución 

NAXAN

Proyectos Singulares

DESCRIPCIÓN

1. NAXAN ● Cómo ayudamos a las Empresas 























Cada empresa tiene necesidades distintas, y es por ello que los servicios de NAXAN están adecuados a la
situación de cada empresa.

[1] Se detalla en la página 9 el contenido del plan de 5 niveles de Internacionalización.
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2. Internacionalización de la Empresa 
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2. Internacionalización de la Empresa ● Ventajas de Externalizar 

Aumentará la competitividad de la empresa y por ende el margen de beneficio. Además de reducir el 
riesgo, en caso de llegar a la decisión de que el mercado no es interesante.

El empresario podrá centrarse en su mercado/actividad principal.
No solo es una inversión, si no que es un gasto variable, de menor coste a emplear a un profesional a

sueldo, por lo que disminuye el riesgo.
De esta manera se evita financiar estructuras/recursos adicionales innecesarios y reducir el riesgo

general de manutención de operaciones en el exterior

El tiempo de retorno de la inversión es menor. Teniendo en cuenta que consolidar un mercado de 
exportación lleva 3 años. 
Minimiza el riesgo: Ya que se trata de un gasto variable que se puede ir evaluando por objetivos.
Garantía de alta capacitación de los recursos: El consultor está preparado para lidiar con variables 

multiculturales, espaciales (mayor distancia), legales/documentales, logísticas y de producción, por la 
adecuación del producto o etiquetado a la legislación vigente en el país de exportación.

Valoramos el producto adecuadamente, evitando gravar con márgenes excesivos en vista de obtener un 
beneficio extra. Así mismo, 
Conocemos las redes comerciales: evitamos importadores o canales que obliguen a reducir al mínimo 

los márgenes de nuestros clientes. 

Proceso más 
eficiente

Escalan los 
recursos en la 

medida correcta

Asesoramiento 
experto con 

relación 
Beneficio/Coste 

muy alta

Conocimiento 
de Mercado

El proceso de internacionalizar una empresa, es un proceso complejo;

 La venta se complica: la logística, el etiquetado, la burocracia aumenta, la fiscalidad y legislación es diferente en cada país destino,
el papeleo se complica (emitir documentos y certificados).

 Idioma: Es probable que nuestro cliente no hable nuestra lengua.
 La distancia: aumenta y se pierde contacto directo con nuestros clientes.

Internacionalización de una empresa requiere contar con profesionales especializados y externalizar estos
procesos en empresas especializadas tiene sus ventajas:
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Capacidad exportadora Gestión Logística

Voluntad exportadora Benchmarking Ferias, Misiones, Otros… Legal & Fiscal

Canales de distribución Contacto distribuidores Homologación

Apoyos Institucionales Roadshows inversores Estudios Viabilidad

Potenciales socios locales Financiación

● Revisión de procesos/recursos

● Manutención de socios/clientes

● Gestión ayudas y subvenciones 

públicas

● Actualización del mercado y 

tendencias

1 - 3 Meses 4-6 Meses 7-9 Meses 10-12 Meses

● Análisis de la empresa ● Análisis País: Guía de Negocios
● Determinación Mercado 

Objetivo
● Asesoría Comercio Exterior

● Seguimiento y Gestión de la 

rutina de la actividad

 ● Análisis de Mercados ● Introducción Mercado Objetivo

NIVEL 1 NIVEL 2 NIVEL 3 NIVEL 4 NIVEL 5

Análisis & Preparación
País objetivo e Identificación 

de Mercado

Diseño e Implantación Plan 

de Acción Comercial

Gestión de la 

Internacionalización
Venta & Seguimiento

2. Internacionalización de la Empresa ● Naxan como gestor 

Determinación 
Destino [1]

Tarifa Plana mensual de los servicios de Internacionalización

1. Fijo mensual en función del 
número de mercados a abarcar y 
la dimensión de los mismos

2. Variable en función de objetivos. 
A fijar con la  dirección de la 
empresa.

NAXAN gestiona y prepara su departamento internacional, mediante un proceso en el que se identifican 5
niveles de actuación; Dicho proceso es totalmente flexible dependiendo de la naturaleza de cada empresa.

[1] Si en el proceso Internacional se determina como objetivo algún país o 
mercado donde NAXAN tenga desarrollada e implantada su red comercial, se 
hará uso de ella sin coste alguno para el cliente.
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3. Redes Distribución Internacionales
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3. Redes de Distribución Internacionales ● Evolución Modelo Negocio 

Consultora 
Internacionalización

Negocio de 
Distribución 
Internacional

Orígenes Evolución

Detectar e incorporar las necesidades de las PYMES

Potenciar la capacidad exportadora de las PYMES.
 Mercados con cabida para las PYMES
 Mercados con capacidad de crecimiento.
 Optimizar la inversión de las PYMES
 Posicionamiento: Ser los primeros en entrar en los

mercados nos da una ventaja competitiva con
respecto al resto de competidores

Integración Vertical: Naxan da un giro a su 
actividad principal y además;
i. Se convierte en Distribuidor de los 

productos de sus clientes
ii. Acompaña y da seguimiento a los 

clientes en todos sus proyectos y 
ventas.

Nuestro Modelo de Negocio ha evolucionado incorporando a los servicios de internacionalización, las
necesidades que nos trasladan nuestros clientes en el ámbito internacional…

Incorpora al Negocio
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3. Redes de Distribución Internacionales ● Algo pasa en África 

 Economías Emergentes: Economías con elevado potencial de

crecimiento, y apuntan a erigirse como motor del crecimiento

global. En la última década el crecimiento medio del continente se

ha situado por encima del 6%.

 Mercado Potencial, se trata del segundo continente más poblado

del planeta (955M hab), y ha comenzado un incremento en el

consumo e inversión, en gran medida apoyado por una emergente

clase media (35% de la población), que va aumentando y

consolidando demandas estables.

 Fuerte posicionamiento en el mercado de las Materias Primas:

ante el momento actual de crisis, la disponibilidad de recursos

naturales (petróleo, gas, minerales, piedras preciosas,..etc) supone

una ventaja competitiva y una fuente de riqueza.

 Profundas reformas macroeconómicas en periodo (1995-2005);

nos llevaron a tener inflaciones controladas y apertura al mercado

internacional.

 Mejoras en el marco regulatorio para la realización de negocios

internacionales.
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África cumple con los requisitos para implantar nuestras redes….
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3. Redes de Distribución Internacionales ● Imagen de África 

La imagen generalizada que en Occidente tenemos sobre África Subsahariana en muchas 
ocasiones contrasta con la realidad…
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3. Redes de Distribucuión Internacionales ● Estructura Actual

Capital Luanda

Población 17,8M Hab.

Idioma Portugués

Gobierno
República 

Presidencialista

PIB per capita US 8.900

Moneda Kwanza (AOA)

Angola

Capital Freetown

Población 5,9M Hab.

Idioma Inglés

Gobierno
República 

Presidencialista

PIB per capita US 

Moneda Leone (SLL)

Sierra Leona

Capital Abuya

Población 161,6M Hab.

Idioma Inglés

Gobierno
República Fed. 

Presidencialista

PIB per capita US 2.150

Moneda Naira (NGN)

Nigeria

Capital Accra

Población 23,4M Hab.

Idioma Inglés

Gobierno
República 

Presidencialista

PIB per capita US 2.601

Moneda Cedi (GHC)

Ghana

Capital Banjul

Población 1,6M Hab.

Idioma Inglés

Gobierno
República 

Presidencialista

PIB per capita US 1.417

Moneda Dalasi (GMD)

Gambia

Senegal[1]

Capital Dakar

Población 12,4M Hab.

Idioma Francés

Gobierno República

PIB per capita US 1.685

Moneda Franco CFA

 En cada País existe un Country Manager, que gestiona 
un presupuesto anual, fijo+ variable o sólo variable 
dependiendo del país, bajo la supervisión de las 
Oficinas Centrales.

 Cada Country Manager es el encargado de dimensionar 
su equipo de trabajo en función de su presupuesto y 
del portfolio de empresas que debe comercializar.

 Los perfiles de las redes comerciales, están 
compuestos por personas con amplia experiencia en el 
comercio internacional, residencia y dilatada 
experiencia en el país destino donde ejercerán su 
trabajo.

 Todas estas personas están a tiempo completo en el 
país destino, lo que supone una ventaja competitiva 
para nuestros clientes.

 Entre sus funciones están:
 Análisis de mercado y competencia de los 

productos de nuestros clientes.
 Identificación de posibles clientes finales, 

distribuidores especializados, inversores o 
promotores.

 Captación de proyectos de desarrollo o 
implantación.

 Acompañamiento y seguimiento a las relaciones 
de nuestros clientes.

 Analizar la evolución del mercado y nuevas 
oportunidades.

Perfil de las Redes Comerciales

[1] El Country Manager 
de Senegal, es el 

encargado de expandir 
el negocio en la zona de 

la UEMOA.

● Redes comerciales NAXAN – Sep 2011
● Zona de Influencia – UEMOA; desde Dakar (Senegal) 
● Futuras redes comerciales; Camerún, Mozambique y Sudáfrica.

 NAXAN ha enfocado sus esfuerzos en labrar una fuerte red 
comercial en África Subsahariana.
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3. Redes de Distribución Internacionales ● Acompañamos 

Vendedor Comprador

Abrimos mercados y… DAMOS CONFIANZA!

 ¿Cobraré?
 ¿Cómo llevo la mercancía?
 ¿Qué costes asumo?
 ¿Qué Burocracia me 

afecta en destino?
 ¿Puedo asegurar mi 

mercancía / Operación?

 ¿Me harán la entrega?
 ¿Llegará bien?
 ¿Podré sacarla del puerto?
 ¿Se respetará la garantía?• Fedatario

• Depositario
• Retiene entregas a 

cuenta
• Certifica Solvencia

Acompañamos durante todo el proceso asegurando él cumplimiento de las 
condiciones pactadas.
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3. Redes de Distribución Internacionales ● Relaciones Institucionales

Febrero de  2011: Visita Sr. Antonio Prata – Director de Gabinete de Relaciones Internacionales de 
ANIP. Se realizaron contactos con diversas compañías españolas del portfolio NAXAN, y recepción de 
las principales instituciones. 

En Octubre de 2011 – Misión comercial con candidatos potenciales a proyectos. Se devuelve la 
visita con el objetivo de concretar proyectos con la ANIP, y explorar un área del sudeste de Angola 
(Kuando Kubango) donde el gobierno quiere realizar grandes inversiones en infraestructuras.

 Desde NAXAN se están fomentando las relaciones entre las principales instituciones en país destino, y 
empresas e instituciones locales. Fruto de ello se han promovido los siguientes contactos.

Angola

Julio de 2011: Visita a España del  Sr. Alimamy P. Koroma – Ministro de Obras Públicas de Sierra 
Leona. Contacto con las principales instituciones, y empresas del portfolio NAXAN. Inspección en 
terreno de algunos de los trabajos de nuestros clientes (Carreteras, presas,…)

En Diciembre de 2011 – Misión comercial. Se devuelve la visita con el objetivo de concretar nuevos 
proyectos con el gobierno.

Sierra Leona

Septiembre de 2011: NAXAN colabora con la GOGSPA (Empresa Estatal de Ghana de petróleo y 
gas).  Los últimos descubrimientos de Gas y petróleo en Ghana van a derivar en futuros proyectos de 
asentamiento y explotación de los recursos naturales. Naxan es la única empresa europea que va a 
abastecer las necesidades que surjan de este proyecto

Ghana
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4. Referente en España
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4. Referente en España ● Pioneros  

 En poco tiempo NAXAN se ha convertido en un referente para la empresa española a la hora de 
internacionalizar su actividad y a su vez penetrar en África Subsahariana.

14 de Diciembre de 2010; “Las pequeñas y medianas empresas también pueden
aventurarse y explorar mercados sin necesidad de grandes inversiones. Sólo
necesitan una dosis de asesoría legal y una mano en el país destino, que pueden
facilitar el Icex (Instituto Español de Comercio Exterior) o consultoras como
Naxan”

 

6 de Junio de 2011; Los países africanos, un nicho de negocio para la pequeña 
empresa. 
El primer paso para la internacionalización es realizar un estudio previo para 
conocer la viabilidad del modelo de negocio en la zona escogida, ya que el 
proyecto puede ser inviable. Naxan, especializada en gestión de planes de 
internacionalización para pequeñas y medianas empresas. 

5 de Mayo 11. Naxan, premiada como una de las mejores ideas de negocio por 
Actualidad Económica
Naxan, la consultora navarra especializada en ofrecer a pymes servicios integrales 
de externacionalización en países emergentes, fue premiada recientemente como 
mejor idea por “Actualidad Económica”, publicación especializada en economía 
perteneciente a Unidad Editorial, el grupo multimedia líder en el sector de la 
comunicación global en España.
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4. Referente en España ● Cobertura Nacional

Pamplona

Madrid

Calle Berroa, 19 – 4ª planta of. 416
Parque Empresarial Berroa
31192 Tajonar (Navarra)
SPAIN

Tel (34) 948 346 936
Fax (34) 948 346 938
naxan@naxan.es

Oficinas Centrales

Calle Velázquez 50 – 3ª Planta
28001 Madrid (Madrid)
SPAIN

Tel (34) 91 438 5044
naxanmadrid@naxan.es

Delegación Madrid

Damos cobertura nacional a nuestros clientes con nuestras oficinas en Pamplona (Navarra) y 
Madrid.
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