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Ayudando a las empresas a buscar  
mercados adicionales y alternativos

Pablo de Ramón-Laca Clausen, presidente ejecutivo de Cesce

Juan Comas

El presidente ejecutivo de Cesce, Pablo de Ramón-Laca Clausen, es Técnico Comercial y Economista del Estado. Licenciado 
en Filosofía, Política y Economía por la Universidad de Oxford y cuenta con un Máster en Economía por The London School of 
Economics and Political Science. Inició su carrera profesional en la unidad de gestión del Banco de Inglaterra y ha sido direc-
tor general del Tesoro y Política Financiera y director ejecutivo alterno en el Fondo Monetario Internaciona (FMI). Es también 
presidente de Informa D&B, empresa del Grupo Cesce.

Desde su experiencia como anterior director ejecutivo 
alterno del Fondo Monetario Internacional, ¿qué lectura 
hace usted de los cambios en las relaciones comerciales 
globales y cómo pueden afectar estos a la posición com-
petitiva de España en los mercados internacionales?
Efectivamente, nos encontramos en un momento con gran-
des cambios en el entorno geopolítico internacional que es-
tán marcando no sólo las agendas políticas, sino también 

las de los directivos de las empresas, que están incluyendo 
estos aspectos en sus estrategias de negocios.
Para España, la buena noticia es que tras muchos años de 
desapalancamiento y reajustes, nuestras empresas son 
ya más competitivas, resilientes y con gran capacidad de 
adaptación. 
Es, por lo tanto, la oportunidad para nuestras empresas de 
abrir mercados adicionales, y en ese ámbito el seguro de 
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crédito a la exportación y el análisis ries-
go país son cada vez más importantes. 
Nuestros clientes nos piden más Cesce, 
más capacidad para apoyarles tanto en la 
provisión de información, de inteligencia 
económica sobre los mercados de expor-
tación, como con productos adecuados 
para que puedan salir al exterior con las 
mejores garantías.
¿Cómo valora usted el impacto que está 
teniendo la nueva política arancelaria 
de Estados Unidos en las empresas es-
pañolas exportadoras y qué tendencias 
prevé a medio plazo en este escenario 
geopolítico?
Como señalaba, las empresas españolas 
están bien preparadas y posicionadas, 
como ponen de manifiesto los datos de 
exportaciones de bienes y servicios. Asi-
mismo, la exposición directa de nuestras 
empresas al mercado estadounidense es 
menor en comparación con la de nues-
tros principales comerciales, pero dada la 
interrelación de las empresas españolas 
en las cadenas de valor globales, es im-
portante estar muy atentos al impacto en 
nuestros principales socios comerciales y 
en sectores específicos.
Ahora bien, es importante asumir que el 
proteccionismo tiene carácter estructural 
y no meramente coyuntural. Aunque los 
últimos aranceles los ha impuesto Esta-
dos Unidos, no debemos olvidar las res-
tricciones chinas al porcino europeo, así 
como las barreras no arancelarias que lle-
va imponiendo muchos años. El mundo ha 
cambiado y es necesario que las empresas 
se adapten y lo asuman en sus estrategias 
de expansión e internacionalización.
¿Qué papel específico está jugando Ces-
ce en el apoyo a las empresas afectadas por los arance-
les estadounidenses y cómo se coordinan con el resto de 
instrumentos públicos como el ICO o el FIEM?
Desde el Gobierno se ha activado un Plan de respuesta y 
relanzamiento comercial, dotado con más de 14.000 millo-
nes de euros, que incluye una amplia red de protección y 
ayuda a las empresas que se están viendo afectadas por el 
nuevo marco arancelario, además de un conjunto de medi-
das para impulsar la competitividad e internacionalización 
de las empresas.
Por lo que respecta a Cesce, lo más destacado es el incre-
mento de nuestro límite máximo de cobertura por cuenta 
del Estado hasta 15.000 millones de euros, y la moviliza-
ción específica de 2.000 millones en coberturas para pro-
yectos internacionales de empresas afectadas por los nue-
vos aranceles.
Esta ampliación nos está permitiendo ayudar a las empre-
sas a buscar mercados adicionales y alternativos. El obje-
tivo es, en colaboración público-privada y, por supuesto, 
en coordinación con el resto de organismos públicos, fa-

vorecer sus estrategias de internacionalización mediante la 
cobertura de los riesgos.
El Plan de Respuesta y Relanzamiento Comercial del Go-
bierno moviliza 15.000 millones de euros, de los cuales 
2.000 millones corresponden a Cesce. ¿Cómo van a arti-
cular ustedes esta ampliación de cobertura y qué secto-
res considera prioritarios?
La reserva específica de 2.000 millones que se incluye 
como señalaba en el Plan de Respuesta, está dirigida a em-
presas que se vean afectadas de forma específica por los 
aranceles, por su exposición, tanto en términos de exporta-
ción directa o por su participación en las cadenas de valor 
de productos afectadas.
La medida está teniendo muy buena acogida entre las em-
presas y está teniendo una repercusión directa en el incre-
mento de nuestro aseguramiento por cuenta del Estado. 
Hay dos datos que nos permiten hacernos una idea de este 
crecimiento: a finales de agosto estábamos en el entorno 
de 3.300 millones de cobertura contratadas, lo que nos va a 
permitir estar en máximos históricos de contratación anual 
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al final del año, por encima de los máximos de la crisis 
financiera; y por lo que respecta a la cartera asegurada, es 
decir el riesgo en vigor, en agosto supera los 20.000 millo-
nes, máximo total en la historia de Cesce.
Teniendo en cuenta su amplia formación en Oxford y la 
London School of Economics, así como su experiencia en 
el Banco de Inglaterra, ¿qué lecciones extraídas de crisis 
financieras internacionales anteriores pueden aplicarse 
a la situación actual?
Creo que para tener una visión completa de dónde estamos 
es importante saber qué ha pasado en las últimas décadas 
y cómo los cambios en los equilibrios geopolíticos que se 
han ido produciendo han contribuido a desembocar en la 
situación actual.
El análisis da para toda una entrevista, pero hay una analogía 
que me gusta hacer y que creo que explica bastante bien la 
situación: todos estaremos de acuerdo en que el paradigma 
vigente, el llamado Orden Internacional Basado en Reglas, 
se ha roto. Pero, los paradigmas, como las placas tectóni-
cas, aguantan una cierta tensión antes de romperse; los te-
rremotos se forjan gradualmente y rompen repentinamente.
Los analistas geopolíticos venían explicando algunos cam-
bios sustanciales, como el ascenso de China, el auge del 
unilateralismo, el proteccionismo, la proliferación de con-

flictos o el deterioro de la confianza a nivel global en la 
promesa de la democracia. Este fue el caldo de cultivo que 
propició la llegada, por segunda vez, de Donald Trump a la 
presidencia de EEUU, la ruptura de placas que desembocó 
en un verdadero terremoto geopolítico, dada su apuesta por 
una política exterior marcadamente unilateral y un estilo di-
plomático transaccional y proteccionista.
Cesce ha sido reconocida como la mejor Agencia de Cré-
dito a la Exportación del mundo. ¿Cuáles son los retos 
principales para mantener esta posición de liderazgo en 
un contexto de creciente tensión comercial internacional?
Efectivamente, Cesce fue reconocida por clientes finales e 
intermediarios como la mejor Agencia de Crédito a la Expor-
tación (ECA) del mundo por el desempeño durante el pasado 
año. Esto es fruto del esfuerzo que hemos venido realizan-
do en el catálogo de productos con garantía del Estado para 
adaptarlos a las necesidades que nos trasladan las empresas.
Ahora que nuestra economía crece más que sus vecinos 
y que nuestras empresas, tras muchos años de ajustes y 
desendeudamiento, son competitivas y han incorporado la 
internacionalización a su modelo de negocio, es el momen-
to de salir a conquistar nuevos mercados. Cesce tiene la 
responsabilidad de acompañarlos en ese proceso.  
De hecho, somos conscientes de la importancia y necesi-

dad de aumentar nuestra actividad como 
ECA, y ese es nuestro principal reto, dado 
el importante pipeline de operaciones que 
tenemos y que están haciendo que las 
cifras este año vayan a alcanzar récords 
de contratación y aseguramiento. Como 
decía antes, el modelo de Cesce funciona 
y nuestros clientes nos piden más apoyo 
para aprovechar el momento actual.
¿Cómo está evolucionando la deman-
da de las empresas españolas hacia 
las Pólizas Verdes de Inversión y qué 
oportunidades ve usted en el ámbito 
de la financiación de proyectos sos-
tenibles para la internacionalización 
empresarial?
En los últimos años hemos transformado 
nuestro catálogo con productos adapta-
dos a las necesidades del mercado y los 
clientes y seguimos trabajando en ello.
En esta línea de adaptación a las necesi-
dades de las empresas, la Póliza Verde 
de Inversión es una innovación en la que 
Cesce ha sido pionera y otras ECAs han 
seguido nuestra estela. Supone una rup-
tura con el criterio más habitual en las 
ECAs, más conservador, de solo apoyar la 
exportación. Este nuevo producto garanti-
za también la inversión, no sólo del riesgo 
político de la misma, sino también de su 
viabilidad comercial. La póliza encaja bien 
con la estrategia de bancos, cuyo objeti-
vo es financiar operaciones verdes, y de 
las empresas, que saben que abrir nuevos 
mercados de exportación puede requerir 
importantes inversiones in situ.



Esta póliza se ha convertido en uno de nuestros 
principales productos y uno de los vectores de 
crecimiento de la contratación en los últimos 
años, alineado con la estrategia de sostenibilidad 
en la que venimos trabajando desde Cesce, en lí-
nea también con la estrategia del Gobierno. Solo 
un apunte: en el último año en torno al 70% de la 
contratación fue en proyectos verdes y un tercio 
a través de la Póliza Verde. Por lo tanto, desde el 
punto de vista de las empresas la financiación de 
proyectos sostenibles está siendo muy importante, 
porque además contamos con empresas punteras 
en este sector, reconocidas internacionalmente.
Durante su etapa como director general del Te-
soro y Política Financiera presidió el EFC Sub-
comittee on European Sovereign Debt Markets. 
¿Cómo puede beneficiarse Cesce de esa expe-
riencia en mercados de deuda soberana europea 
para fortalecer sus operaciones?
Hace unos años España estaba inmersa en una 
crisis de deuda soberana y nuestras empresas se 
vieron obligadas a reducir su deuda y a crecer ex-
portando. Ahora el reto es conquistar mercados 
adicionales porque España se ha convertido en un 
exportador estructural. Para eso está Cesce. 
Por otro lado, lo que la experiencia nos enseña es 
la importancia de estar atentos a todas las señales 
para adelantarse a las crisis. Los mercados finan-
cieros están interrelacionados: nuestros clientes 
son bancos y empresas, que están en primera lí-
nea, y la evolución del seguro de crédito suele ser 
un indicador adelantado de la actividad. Es nece-
sario también contar con análisis rigurosos, sean 
de Informa D&B, empresa líder en información fi-
nanciera y 100% propiedad del grupo Cesce, como 
de nuestro magnífico departamento de riesgo país. Nuestra 
intención es poner todos estos recursos a disposición de 
nuestros clientes para ayudarles a crecer y a internaciona-
lizarse.    
¿Qué estrategias está desarrollando Cesce para ayudar a 
las empresas españolas a diversificar sus mercados de 
exportación y reducir su dependencia del mercado esta-
dounidense?
Como señalaba anteriormente, Cesce tiene una importan-
te participación en el Plan de respuesta y relanzamiento, 
con la ampliación de la capacidad de aseguramiento por 
cuenta del Estado, que está teniendo una gran acogida. De 
los 2.000 millones destinados a asegurar los proyectos de 
empresas afectadas por la nueva política arancelaria, ya hay 
1.324 millones asignados a proyectos.
Además, estamos haciendo un importante esfuerzo en ma-
teria de inteligencia económica. En Cesce contamos con un 
departamento de análisis de Riesgo país, que se está confi-
gurando como un think tank de referencia en análisis geopo-
lítico internacional, con el foco en los aspectos económicos.
¿Cuáles son sus prioridades inmediatas al frente de Ces-
ce y qué nuevas iniciativas tiene previsto implementar en 
los próximos meses?
Estamos en plena elaboración del Plan Estratégico 2026-
2029 que va a definir los objetivos y principales líneas de 

trabajo para los próximos años y en el que la innovación es 
el vector que va a vehicular nuestra propuesta de futuro.
Estas innovaciones pueden ser grandes o pequeñas, pero 
todas encaminadas a aumentar nuestra capacidad para asu-
mir más riesgo para nuestros clientes y contribuir de forma 
activa a su expansión.
El objetivo final es definir y establecer una hoja de ruta para 
aportar más valor a las empresas en sus procesos de inter-
nacionalización y crecimiento y a la sociedad en general.
Considerando su trayectoria en organismos internacio-
nales como el FMI y su conocimiento de los mercados 
financieros globales, ¿qué mensaje transmitiría usted 
a las empresas españolas sobre las oportunidades que 
pueden surgir de esta coyuntura económica internacional 
tan compleja?
Mi mensaje sería de confianza. Creo sinceramente que pese 
al entorno cambiante y de incertidumbre, se está confor-
mando un nuevo conjunto de pautas, más basadas en la 
geopolítica que en la eficiencia económica. Lejos de ser 
totalmente impredecible, el nuevo mundo es terreno que 
pueden conquistar nuestras empresas, que están en mejor 
posición que hace una década. No debemos desaprovechar 
esta oportunidad 
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