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Presentacion

La internacionalizacion y la apertura a los mercados son, probablemente, los cambios
mas importantes experimentados por la economia espafiola en los Ultimos treinta afios.
El valor de los intercambios con el resto del mundo supera las dos terceras partes del
PIB, situandose nuestra cuota en el ranking mundial de bienes en el 2%.

Este proceso, impulsado por la incorporaciéon de Espafia al proyecto comunitario, ha
tenido su reflejo en la creciente proyeccion exterior de nuestro tejido empresarial. El
numero de empresas espanolas presentes en los mercados mundiales de bienes y ser-
vicios ha aumentado progresivamente. Al tiempo, la vertiente internacional ha pasado
a formar parte relevante de la estrategia de las empresas.

No obstante, la presencia espafiola en el exterior alin esté por debajo de su capacidad
potencial. Por lo tanto, es una prioridad en los préximos afios continuar con los esfuer-
z0s que amplien la base exportadora y consoliden la perspectiva internacional en la
estrategia y gestion empresarial.

Las Camaras de Comercio elaboran el estudio Internacionalizacion de la empresa espa-
fiola. Cooperacion empresarial e inversion exterior, que profundiza en el conocimiento de
las dos vias de internacionalizacion de la empresa espafiola alternativas a la estricta par-
ticipacion comercial en los mercados mundiales. Este analisis nos acerca al grado de uti-
lizacién de la cooperacion y la inversion en el acceso a mercados internacionales, como
via para ampliar y adquirir habilidades para su estrategia de expansion. Asimismo, la
obra aporta la opinidn de las empresas sobre ambas opciones de presencia internacio-
nal y senala sus ventajas e inconvenientes, valorando el apoyo institucional disponible.

Los resultados obtenidos avalan la creciente importancia de la cooperacion empresarial
y la inversién exterior en el acceso y consolidacion en los mercados mundiales.

Las Camaras de Comercio, como instituciones al servicio de las empresas, fomentan
la internacionalizacion del tejido empresarial espafiol, impulsando programas que
amplian la vision internacional entre las empresas y el conjunto de la sociedad.

Javier Gomez-Navarro
Presidente
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I | :1 comercio y la inversion exterior de
Espaﬁa: dinamica reciente y composicion

La expansion comercial de la economia espanola aparece caracterizada por una serie
de rasgos sintetizados en:

¢ En 25 anos, la apertura comercial de la economia espafola ha pasado del 22% de
1980 al 60% de comienzos del siglo XXI.

®& El grueso de los intercambios exteriores son productos, alrededor del 84%, corres-
pondiendo el resto al comercio de servicios.

®¢ | as transacciones espanolas estan muy concentradas en un reducido panel de pro-
ductos muy concretos, con apenas variaciones en la Ultima década y fuertemente
relacionados con la industria metal-mecanica.

¢ | os mercados europeos, y concretamente Francia, Alemania e ltalia, concentran
practicamente la mitad de los flujos espafoles de exportaciéon e importacion.

¢ Alrededor de 32.000 empresas espafiolas exportan regularmente, con un volumen
exportado promedio de 3,7 millones de euros.

=& Conforme crece el tamafo empresarial aumenta la probabilidad de exportar y el valor
relativo de la exportacion en la cifra total de negocio de las empresas.

Junto al impulso del comercio exterior de Espana de bienes y servicios, los flujos de
capitales de la economia espafiola han crecido intensamente. La gradual liberalizacion
de los mercados, la facilidad y accesibilidad a los mercados financieros y las mejoras en
las comunicaciones han contribuido decisivamente a esta trayectoria. Espafa partici-
pa activamente en las corrientes internacionales de inversion exterior, como destaca-
do pais tanto emisor como receptor, circunstancias concretadas en:

*¢ Los flujos de inversion exterior de Espafa registran un comportamiento similar al
conjunto de la inversion extranjera directa mundial.

=& Lainversion espafnola en el exterior destinada a los sectores industriales es crecien-
te desde 2000, destacando como sus destinos principales la industria quimica,
agroalimentaria, fabricacion de vehiculos a motor y metalurgia. En el caso de la
inversion recibida por Espana, son las actividades de servicios las principales des-
tinatarias.

*¢ La inversion espafiola esta muy concentrada geograficamente. Alemania, Francia,
Portugal, EE. UU., Argentina y Brasil reciben el 65% de las inversiones espafiolas en
el exterior. Al tiempo, diez paises aportan practicamente el 90% de las inversiones
exteriores recibidas por Espana.
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as empresas y la internacionalizacion

El avance de la internacionalizacion es probablemente el cambio mas relevante expe-
rimentado por la economia espariola en la segunda mitad del siglo XXI. El proceso ha
sido gradual, impulsado por la adhesion al proyecto comunitario en los ochenta y
consolidado tras la adopcién de la moneda tnica europea. Esta creciente participa-
ci6n exterior se ha extendido a los mercados tanto de bienes y servicios como de fac-
tores, trabajo y capital.

La internacionalizacién de la economia espanola no responde a un nimero reducido de
causas, identificandose diversos factores impulsores del proceso. Circunstancias exter-
nas, propias del entorno de la actividad econdémica mundial, se afiaden a determinados
cambios microecondmicos, directamente vinculados a las empresas. La empresa espa-
fiola ha desempefiado un papel crucial en la dinamica de expansion exterior, incorpo-
rando gradualmente la perspectiva internacional en su operativa y estrategia habitual.

No obstante, nuestra posicion en los mercados mundiales aun esta significativamente
por debajo de la capacidad potencial, de ahi la necesidad de continuar con los esfuer-
zos para ampliar nuestra base exportadora e incorporar la dimensiéon exterior en la ges-
tibn empresarial.

La internacionalizacion de la empresa tiene su rasgo mas evidente en la realizacion de
operaciones de comercio exterior. El conocimiento de las causas y condicionantes de
los intercambios exteriores de bienes y servicios ha sido tradicionalmente el objeto prin-
cipal de atencion de los investigadores, agentes sociales e instituciones publicas.

No obstante, el proceso de apertura exterior también puede materializarse por otras vias,
menos conocidas pero igualmente efectivas. La cooperacion entre empresas, sea ésta
comercial, productiva, tecnoldgica, etc., para el acceso a mercados foraneos supone un
medio igualmente practico de internacionalizacion. Asimismo, determinadas companias
llevan a cabo su particular proceso de expansion exterior a través de implantaciones pro-
ductivas en otros mercados, esto es, mediante la inversién en el exterior.

2.1.  Objetivos

El objetivo principal del presente estudio es profundizar en el conocimiento de las dos
vias de internacionalizacion de la empresa alternativas a la estricta comercializacion de
bienes y servicios en mercados exteriores: la cooperacion empresarial y la inver-
sion exterior.
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Con mayor detalle, los objetivos principales han sido contar con la opinién de las empre-
sas con respecto a las siguientes cuestiones:

=% |a posicion de internacionalizacion actual y futura de la empresa espanola, que
se concreta en tres aspectos basicos:

* |a presencia exterior y la composicién de la actividad comercial internacional
(importaciones y exportaciones);

e |a participacion en actividades de cooperacion, independientemente del fin Ultimo
de éstas, y

e larealizacion de inversiones en el exterior.

¢ |a utilizacion, los argumentos y la opiniéon con respecto a las distintas herra-
mientas que facilitan la presencia internacional en la vertiente comercial, productiva
y tecnologica.

=& | a utilizacién de las modalidades de cooperacion, la deteccion de las venta-
jas y los inconvenientes de las mismas, a juicio de las empresas, asi como una
valoracion global con respecto a los acuerdos de cooperacion.

*¢ Finalmente, este andlisis se cierra con un panel de preguntas relativas al apoyo ins-
titucional disponible para la empresa espanola, desagregado en el conocimiento y
uso de las medidas que se ofertan.

2.2. Metodologia

Para ello, se ha realizado una encuesta’ entre el colectivo de empresas radicadas en
Espafia con capacidad de decisién en su posicionamiento internacional y de
cuya mejora redundaria el resultado global de los flujos comerciales e inversores inter-
nacionales espanoles. Asimismo, se ha recogido la respuesta de una submuestra que
no cuenta, a dia de hoy, con actividad exterior, con la finalidad de contrastar qué define
a uno y otro tipo de empresa y, sobre todo, si existe una opinidn diferenciada con res-
pecto a la cooperacion.

Las empresas consultadas son 778, de las que 653 se adscriben a la actividad indus-
trial y 125 a servicios, constituyendo una muestra representativa con respecto al conjun-
to de las empresas espanolas exportadoras consideradas. Al tiempo, supone un grupo
cualificado para opinar sobre su posicion y conocimiento de la internacionalizacion.

'El trabajo de campo se desarrollé durante el primer semestre de 2005.

INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA ESPAROLA
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Cémo es la actividad exterior
de la empresa espaﬁola

3.1.  Caracteristicas de la participacion exterior

La trayectoria internacional de las empresas a menudo se ve influida por su pertenencia
a un grupo o la presencia de capital extranjero. El 26,9% de las empresas pertenece a
un grupo empresarial, mientras que el 10,4% cuenta con capital extranjero en su estruc-
tura accionarial. Destaca la capacidad asociativa mostrada por el conjunto de empresas
consultadas, ya que dos de cada tres empresas (67 %) sefiala su pertenencia a una aso-
ciacion sectorial y casi una de cada cuatro (22,3%) se vincula con una asociacion de
exportadores.

GRAFICO 3.1
PERTENENCIA A GRUPOS Y PARTICIPACION CAPITAL EXTRANJERO

89,6%
Capital extranjero

Pertenece a Grupo
empresarial

Pertenece a

Asociacion sectorial 67,0%

Pertenece a 77,7%
Asociacion de
exportadores

0% 20% 40% 60% 80% 100%
Wi No usi

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas. Camaras de Comercio.

Con relacion a la posicion comercial de las empresas en los mercados exteriores, la
mayoria de las empresas consultadas (82%) cuenta con una presencia comercial exte-
rior. De estas, el 56,6% exporta e importa, el 23,8% Unicamente exporta y el 1,6% tan
solo realiza actividades de importacion.
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GRAFICO 3.2

GRAFIC0 3.3
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ACTIVIDAD EXTERIOR DE LAS EMPRESAS CONSULTADAS

No tiene actividad exterior 18,0%

Exporta e importa 56,6%

Solo exporta 23,8%

Sélo importa 1,6%

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Cémaras de Comercio.

LLa experiencia parece ser un activo importante a la hora de explicar la permanencia en
los mercados internacionales. Mas de una tercera parte de las empresas (37,7 %) expor-
ta con anterioridad a 1986 o bien comenz a vender sus productos al exterior en el peri-
odo comprendido entre 1986 y 1995 (36,0%). Esta circunstancia pone de manifiesto el
efecto positivo en términos comerciales de la adhesion de Espafia a la Comunidad
Europea.

ANO DE INICIO DE LA ACTIVIDAD DE EXPORTACION

1996 - 2000 18,9%

1986 - 1995 36,0%

Posterior a 2000 7,4%

Antes de 1986 37,7%

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Cémaras de Comercio.

Ademaés de la presencia comercial, las empresas pueden participar en los mercados
internacionales a través de la cooperacion con otras empresas, en origen o en des-
tino® En el caso de las empresas espanolas con operaciones en mercados exteriores,
casi una de cada tres compafias coopera en el desarrollo de su actividad exterior
(30,3%). De estas, la mayoria lo hacen con un socio en destino (20,4%). Ademas, en
estos procesos de cooperacion exterior (Grafico 3.5) cuando se aborda en origen se

*Se considera cooperacion empresarial exterior, sea en origen o en destino, cualquier actividad que implique el acuer-
do ~formalizado o no- de desarrollar alguna actividad de forma compartida.

INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA ESPANOLA



realizan en mayor medida con un socio local-espafol (67,1%) y, por el contrario, cuan-
do se desarrolla en destino prevalece con absoluta claridad la presencia del socio
extranjero (95,7 %).

GRAFICO 3.4

COOPERACION DE LAS EMPRESAS EN EL ACCESO
A MERCADOS EXTERIORES

Cooperan solo en origen 3,6%

No cooperan 69,7%

Cooperan sdlo en destino 20,4%

Cooperan en origen y en destino 6,3%

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Camaras de Comercio.

GRAFICO 3.5
COOPERACION EMPRESARIAL EN ORIGEN Y EN DESTINO, SEGUN ORIGEN DEL SOCIO

En origen

pLE 4%

1,4%

En destino 95,7%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

M con socio espafiol M con socio extranjero Ambas

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Camaras de Comercio.

La tercera via de abordar la internacionalizacién empresarial es mediante la inversién
en el exterior. El 29% de las empresas con cierta actividad internacional ha abordado
alguna inversion exterior. El Gréafico 3.6 muestra que esta dinamica ha sido particular-
mente destacada en el Ultimo decenio. Frente a la actividad comercial e incluso la coo-

25 COMO ES LA ACTIVIDAD DE LA EMPRESA ESPANOLA



G
peracion, la inversion exterior es el Ultimo aspecto en ser incorporado a la internacio-
nalizacion de la empresa espanola.
GRAFICO 3.6
INVERSION EXTERIOR, SEGUN ANO DE REALIZACION

Antes de 1986 13,5%

1986 - 1995 22,6%

1996 - 2000 23,5%

Posterior a 2000 40,4%

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Cémaras de Comercio.

La inversion en el exterior supone el mayor grado de sofisticacion de la participacion en
el exterior. Como refleja el Gréafico 3.7, a medida que la empresa consolida su presen-
cia comercial y la préctica de la cooperacion interempresarial, crece la probabilidad de
abordar operaciones de inversion en el exterior. O lo que es lo mismo, una presencia
exterior compleja requiere de dicha inversion.

GRAFICO 3.7

REALIZACION DE INVERSION EXTERIOR SEGUN LA ACTIVIDAD COMERCIAL
0 LA COOPERACION EXTERIOR ABORDADA

Coopera en destino
y en origen

0%

Coopera en destino

3,8%

No coopera (exterior) 19,1% 78,4% 2,5%

Exporta e importa 29,8% 67,7% 2,5%

Sélo exporta 2,2%

0% 20% 40% 60% 80% 100%
M siinvierte en el exterior M No invierte en el exterior Ns/Nc

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Céamaras de Comercio.
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3.2.

3.2.1.

El tamaho de la empresa

Condicionantes del grado de participacion exterior

La mayoria de las empresas consultadas cuenta con alguna actividad exterior, con inde-
pendencia del tamano. En cierto modo, este resultado es consecuencia de las propias
caracteristicas de la muestra, al seleccionar principalmente a empresas con operacio-
nes internacionales. No obstante, en el segmento de menos de 20 empleos la proba-

bilidad de carecer de actividad exterior es mayor.

GRAFICO 3.8

PRESENCIA DE LA ACTIVIDAD EXTERIOR SEGUN SEGMENTO DE EMPLEQ

Mas de 250
empleados

Entre 100 y 249
empleados

Entre 50 y 99
empleados

Entre 20y 49
empleados

Hasta 20
empleados

TOTAL EMPRESAS

79,5%

724%

87%

85,5%

86,5%

82%

20,5%

13%

14,5%

13,5%

26,6%

18%

0%

20%

M Con actividad exterior

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Cdmaras de Comercio.

40%

B Sin actividad exterior

60%

80%

100%

El Grafico 3.9 muestra que las actividades de cooperacion son claramente crecientes
con el tamafio empresarial. Ademas, para el conjunto de empresas consultadas y para
cualquiera de los segmentos de tamafo, las empresas desarrollan la cooperacion pre-
ferentemente en destino. No obstante, a medida que aumentan las dimensiones de la
empresa se precisa una mayor complejidad en las operaciones exteriores, de ahi que
sean las compafifas de mayor tamafio las que presentan un mayor porcentaje en la rea-

lizacién de cooperacion en origen y en destino (Grafico 3.10).
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GRAFICO 3.9
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Con relacion al origen del socio con el que se coopera (Gréafico 3.11), cuando la coo-
peracion es en origen se alude preferentemente a socios espanoles y, por el contrario,
cuando se trata de acuerdos de cooperacion en destino, los socios extranjeros son pre-

dominantes.
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GRAFICO 3.11
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La internacionalizacion entendida como proceso gradual supone que la inversion exte-
rior es la modalidad méas compleja y para la que, posiblemente, la disponibilidad de
recursos es determinante. Consecuentemente, resulta coherente que este tipo de ini-
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GRAFICO 3.12

Mas de 250

ciativas inversoras sea abordado de modo ascendente en los segmentos de mayor
tamafo empresarial (Grafico 3.12).
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Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Cémaras de Comercio.

3.2.2. Lasramas de actividad

La internacionalizacion de las empresas espafiolas segin ramas de actividad parte de
un patrén relativamente comun. Mas de ocho de cada diez empresas industriales
comercian con el exterior, proporcion ligeramente inferior entre las compafiias de ser-
vicios.

Las empresas de las ramas de actividad de mayor aportacion media a la economia
espafola, como la Industria metélica y la Industria de la alimentacion, textil y calzado,
muestran un patrén de internacionalizacion basado fundamentalmente en las expor-
taciones.

Las empresas de las ramas de actividad de Material eléctrico, electronico y de preci-
sién destacarian por su mejor comportamiento relativo en términos de inversion inter-
nacional.

La cooperacién entre empresas en el acceso a mercados exteriores es mas destacada
en las actividades de Material eléctrico, electrénico y de precision y Quimica, caucho y
plastico, ramas para las cuales cerca de la mitad de sus empresas cooperan. Asimismo,
destaca la importancia de la cooperacion e inversion en el caso de los servicios a
empresas.
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CUADRO 3.1

ACTIVIDAD EXTERIOR SEGUN RAMAS DE ACTIVIDAD

Comercio Dist. Porcentual sequn': Cooperan  Inv. Exterior Empleo
Exterior Exportan  Exportan (% resp. (% resp. Medio*
(% resp. e importan afirmativas)  afirmativas)
afirmativas)

Total industria 84,7 30,2 69,8 38,0 29,5 84

* Industrias metélicas 84.6 35,0 63.5 35,8 30,3 80

* Maq. equipos y m. transporte 30,0 20,8 77,0 37,5 22,2 93

* Mat. eléctrico-electrénico y prec. 82,1 21.8 74,6 454 44,2 114

* Quimica, caucho y pldsticos 84,7 279 72,1 45,9 29,5 93

* Ind. aliment. textil y calzado 89,4 27,0 69,3 34,9 25,4 67

* Otras manufacturas 83.4 34,1 65,1 36,5 29,6 83

Total servicios 68,0 25,6 71,8 30,6 32,1 77

* Distrib. comercial y transportes 75,7 16,1 78,6 17,9 23,6 41

* Servicios a empresas 56,9 414 58,6 55,2 48,3 128

Total empresas 82,0 29,0 68,9 37,0 29,8 83

Multirrespuesta. En negrita los valores iguales o superiores a la media del conjunto.

(1) La diferencia hasta el porcentaje sefialado como comercio exterior de la rama de actividad corresponde a las empresas que
realizan unicamente importacion.

(2) Calculado con respecto al niimero de empresas que en el total y en cada rama de actividad cuenta con actividad exterior.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacién de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

3.2.3 La pertenencia a grupo y/o la presencia de capital
extranjero

La presencia de capital extranjero o la pertenencia a grupo propicia la presencia exterior
de la empresa. Tanto las empresas que pertenecen a un grupo como las que cuentan
con capital extranjero realizan en mayor proporcion actividades de exportacion e impor-
tacion simultaneamente, cooperan mas e invierten en mayor medida en el extranjero.

CUADRO 3.2
Act. Exterior Dist. Porcentual seaudn™: Cooperan Inv. Exterior
(% resp. Exportan Exportan (% resp. (% resp.
afirmativas) e importan afirmativas) afirmativas)
Pertenece a grupo 81.8 24,6 73,1 49,1 32,3
No pertenece a grupo 82,0 30,4 67,7 32,5 29,1
Tienen capital extranjero 87,6 21,1 5 49,3 30,9
No tienen capital extranjero 31,7 30,1 67,7 35,3 29,7
Total empresas consultadas 82,0 29,0 68,9 37,0 29,8

Multirrespuesta. En negrita los valores iguales o superiores a la media del conjunto

(1) La diferencia hasta el porcentaje senalado como la actividad exterior de la rama de actividad corresponde a las empresas que
realizan unicamente importacion.

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacién de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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GRAFICO 3.13
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Por otra parte, las empresas que cuentan con capital extranjero en su estructura accio-
narial o pertenecen a un grupo empresarial, son mas proclives a cooperar tanto en ori-
gen como en destino. Este hecho evidenciaria la adquisicion de ciertas actitudes y habi-
tos favorables a la diversificacion de los contactos en el acceso a mercados internacio-
nales (capital relacional).
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Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Cémaras de Comercio.

3.2.4. La pertenencia a asociacioén sectorial
y/o de exportacion

El componente asociativo favorece la presencia internacional de la empresa espafnola
en la misma linea que el incremento en su tamano, la pertenencia a un grupo o la pre-
sencia de capital extranjero.

Las empresas que pertenecen a una asociacion sectorial realizan operaciones de
comercio exterior con mayor intensidad (83,5%) en comparacion con las no asociadas
(80%). Pero, sobre todo, las diferencias son mayores con respecto al porcentaje de
empresas que simultanea la actividad de exportacion e importacion, como modalidad
mas compleja de la actividad comercial exterior. Asimismo, las empresas participantes
de determinada asociacion cooperan e invierten en mayor medida.
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CUADRO 3.3

ACTIVIDAD EXTERIOR SEGUN PERTENENCIA A ASOCIACION SECTORIAL O DE EXPORTADORES

Act. Exterior Dist. Porcentual sequn': Cooperan Inv. Exterior

(% resp. Exportan Exportan (% resp. (% resp.

afirmativas) e importan afirmativas) afirmativas)
Pertenece a asoc. sectorial 83.5 29,7 69,7 39,3 33,3
No pertenece a asoc. sect. 80,0 28,0 67,2 31,2 21,3
Pertenece a asoc. export. 96,5 371 62,3 45,5 37,0
No pertenece a asoc. exp. 774 27,1 70,2 33,0 26,0
Total empresas consultadas 82,0 29,0 69,0 37,0 30,0

Multirrespuesta. En negrita los valores iguales o superiores a la media del conjunto.

(1) La diferencia hasta el porcentaje seiialado como la actividad exterior de la rama de actividad corresponde a las empresas que
realizan unicamente importacion.

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

La pertenencia a una asociacion de exportadores responderia explicitamente al objeti-
vo de facilitar, propiciar e incrementar la presencia exterior de la empresa. Dicho tipo de
objetivo se cumpliria en tanto que el porcentaje de empresas con presencia exterior es
mayor en el grupo que pertenece a una asociacion de exportadores (95,5%) que cuan-
do no pertenece (77,4%). Este dinamismo comercial internacional se reproduce con
respecto a las modalidades de cooperacion propuestas, ya que el porcentaje de empre-
sas que cooperan es claramente superior (45,5%) frente al grupo que no pertenece
(83%), y una de cada tres empresas (32,9%) reconoce que coopera en origen y en des-
tino (Grafico 3.14).

-GRAFICO 3.14 COOPERACION SEGUN TIPO Y PERTENENCIA A ASOCIACION SECTORIAL O DE EXPORTADORES
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Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas esparolas.
Cémaras de Comercio.

33 COMO ES LA ACTIVIDAD DE LA EMPRESA ESPANOLA



CUADRO 3.4

3.3. Medidas de apoyo a la internacionalizacion

3.3.1. Conocimiento de las medidas de apoyo
a la internacionalizacion

LLas empresas espanolas disponen de un panel diverso de medidas de apoyo a su inter-
nacionalizacion. El conocimiento de estas medidas es sensiblemente inferior entre las
empresas sin actividad exterior.

Con mayor detalle, la inmensa mayoria de las empresas consultadas conoce los servi-
cios ofrecidos por las Camaras de Comercio. Una de cada dos empresas sefiala que
conoce el Plan de Iniciacion a la Promocion Exterior, la realizacién de encuentros empre-
sariales para posibles colaboraciones y los estudios de mercado en paises de interés.

CONOCIMIENTO DEL PANEL DE MEDIDAS DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION

Medidas de apoyo propuestas Empresas que conocen estas medidas y
Tienen actividad exterior No tienen actividad exterior ~ Total
* Plan de Iniciacién a la Promocién Exterior 52,7 24,9 477
* Apoyo al desarrollo de proyectos de inversiéon 29,5 11.4 26,2

productiva en el exterior

* Apoyo en la implantacién comercial a través de filiales 32,8 8,6 28,4

o sucursales exteriores

* Financiacién de proyectos en condiciones 25,7 11,4 23,1
preferentes/especiales

* Apoyo en la creacién de un consorcio de exportacién 34,3 11,4 30,2

* Asesoramiento para inversiones exteriores 33.0 13,6 29,5

* Realizacion encuentros empresariales para 53,1 25,7 48,2
posibles colaboraciones

* Estudios de mercado en paises de interés 55,9 20,7 49,5

* Apoyo para la homologacion, certificacion de productos 35,5 15,7 31,9

* Servicios ofrecidos por las Camaras de Comercio 85,3 72,9 83,0

En negrita los porcentajes mas altos (una de cada dos empresas).
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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Atendiendo al tamafo empresarial, el orden de conocimiento -marcado por el porcen-
taje de empresas que en cada segmento de tamano responde afirmativamente- es el
mismo en todos los casos. En primer lugar se sefiala como lo mas conocido los servi-
cios de las Camaras de Comercio; en segundo lugar, el Plan de Iniciacion a la
Promocion Exterior; etc. Ahora bien, los porcentajes de empresas que en cada seg-
mento de tamafo declaran conocer cada una de las medidas propuestas varian de
forma muy importante. En general, son crecientes con el tamafio empresarial.

Asimismo, son las empresas que mas exportan las que en mayor medida conocen los
instrumentos en los que se pueden apoyar para facilitar este tipo de operaciones.
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CUADRO 3.5

PORCENTAJE DE EMPRESAS QUE CONOCEN LAS MEDIDAS DE APOYO PROPUESTAS SEGUN

SEGMENTO DE EMPLEO

Medidas de apoyo propuestas Segmento de empleo Total

Hasta20 20y49 50y99  100y249 Mas de 250
empleos empleos empleos empleos  empleos

* Plan de Iniciacién a la Promocién Exterior 38,3 50,6 49,3 53,0 56,2 477

* Apoyo al desarrollo de proyectos de inversién 20,3 26,9 254 32,0 35,6 26,2
productiva en el exterior

* Apoyo en la implantacién comercial a través 20,3 28,2 26,8 45,0 34,2 28.4
de filiales o sucursales exteriores

* Financiacion de proyectos en condiciones 20,3 21,2 19,6 32,0 32,9 23,1
preferentes/especiales

* Apoyo en la creacién de un consorcio de export. 18,9 33,1 35,5 37,0 36,6 30,2

* Asesoramiento para inversiones exteriores 20,7 34,0 26,1 34,0 41,1 29,5

* Realizacién encuentros empresariales 36,5 514 47,1 61,0 575 48,2
para posibles colaboraciones

* Estudios de mercado en paises de interés 34,7 52,5 52,9 65,0 575 49,5

* Apoyo para la homologacién, certificacion 25,2 34,0 32,6 34,0 41,1 31.9

de productos

* Servicios ofrecidos por las Cdmaras de Comercio 77,5 83,7 84,1 90,0 86,3 83,0

En negrita los valores que superan el resultado del total de las empresas.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacién de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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En el andlisis por ramas de actividad también se mantiene el orden en el grado de cono-
cimiento de las acciones de apoyo. Las diferencias segun ramas de actividad apuntan
a que las empresas de la Industria metalica son las mas conocedoras, seguidas de las
vinculadas a la Industria de alimentacion, textil y calzado. Estas dos ramas son las que
registran los mejores resultados con relacion a la base exportadora y sensiblemente
méas altos que la media en las actividades de cooperacion empresarial.
Consecuentemente, se puede concluir que las ramas de actividad cuyas empresas
reflejan una mayor propension exportadora cuentan con un mayor conocimiento de las
medidas de apoyo a la internacionalizacion.

3.3.2. Utilizacién de las medidas de apoyo a la internacionalizacién

El paso de conocer a utilizar de forma efectiva alguna de las medidas de apoyo que se
proponen depende de diversos factores. Estas medidas no son, en principio, las impul-
soras de una determinada actividad por parte de la empresa, sino que se trata de una
accion coadyuvante de la actividad exterior con la que ya cuenta la empresa.
Consecuentemente, la condicion para el uso de las medidas seria, al menos, doble:
debe existir una decision previa de actuacion en el sentido que apoya la medida (en este
caso, la actividad exterior en sus diversas formas) y, ademas, debe conocerse la medi-
da concreta.
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CUADRO 3.6

Al'igual que en términos de conocimiento, la medida de apoyo a la internacionalizacion
méas utilizada se refiere a los servicios de las Camaras de Comercio.

UTILIZACION DE LAS MEDIDAS DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION

Utilizan
% sobre el total % sobre las empresas
de empresas que conocen
* Plan de Iniciacién a la Promocién Exterior 18,1 38,0
* Apoyo al desarrollo de proyectos de inversién productiva en el exterior 4,0 15,2
* Apoyo en la implantacién comercial a través de filiales o sucursales 6,7 23,5
en el exterior
* Financiacién de proyectos en condiciones preferentes/especiales 6,2 26,7
* Apoyo en la creacién de un consorcio de exportacién 6,7 22,1
* Asesoramiento para inversiones en el exterior 10,0 34,1
* Realizacion encuentros empresariales para posibles colaboraciones 27,2 50,5
* Estudios de mercado en paises de interés 28,5 57,6
* Apoyo para la homologacién, certificacion de productos 14,1 44.4
* Servicios ofrecidos por las Cdmaras de Comercio 64,5 100,0

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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Centrando la atencidn sobre las empresas que conocen y usan las medidas, toda
empresa que conoce los servicios prestados por las Camaras hace uso de ellos. Estos
porcentajes van descendiendo en funcion del grado de complejidad del objetivo que
apoya cada una de las medidas mencionadas. Asi, el segundo mayor porcentaje de uso
con respecto al colectivo que conoce son los estudios de mercado y los encuentros
empresariales para posibles colaboraciones. Casi una de cada dos companiias recurre
a los apoyos disponibles para la certificacion u homologacion del producto, seguido del
positivo resultado del PIPE.

Por tanto, se detecta un claro recorrido para la mejora en lo que al conocimiento de
estas medidas se refiere pero, sobre todo, cabe reflexionar por qué no es mayor su uso.

Conclusiones: como es la actividad exterior de la empresa
espanola
Caracteristicas basicas de la participacion exterior

@ Ocho de cada diez empresas consultadas realiza algun tipo de actividad exte-
rior. Algo mds de una de cada dos reconoce actividades simultaneas de expor-
tacion e importacion.
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& Casi una de cada tres empresas coopera (comercial, productiva, tecnoldgica)
con otras empresas en el acceso a mercados exteriores. De éstas, dos tercios
cooperan tnicamente en destino y una de cada cinco coopera en origeny en
destino.

@ En la cooperacion en origen prevalece el socio espanol y en la cooperacion en
destino, el socio extranjero.

@ Una de cada tres empresas con presencia exterior efectua algun tipo de inver-
sion en el exterior.

& En sintesis, las empresas inician su actividad internacional mediante las
operaciones de exportacion e importacion. La apertura al exterior se con-
solida con la realizacion de operaciones de inversion y se apoya con acuer-
dos de cooperacion. El tejido empresarial espaiol se esta internacionalizan-
do progresivamente, en tanto que muestra una presencia internacional
compleja que incluye la exportacion y la importacion, la cooperacion y la
inversion exterior.

Condicionantes del grado de participacién exterior

& Eltamano es un factor que incide en el grado de participacion exterior. El por-
centaje de empresas con actividad internacional es creciente con el tamano
empresarial. A medida que aumenta el tamano de la empresa, la compaiiia
simultanea la exportacion y la importacion, aumentando la probabilidad de
participacion exterior via cooperacion o inversion.

¢ Con independencia del tamafno empresarial, el porcentaje de empresas que
simultanea exportacion e importacion duplica al de las que sdélo exportan.
Ademads, se coopera en mayor proporcion en destino que en origen.

@ El factor rama de actividad no es un determinante fundamental en la explica-
cion de la modalidad de participacion exterior.

¢ Las empresas que pertenecen a un grupo, forman parte de una asociacion
sectorial o exportadora, y cuentan con capital extranjero en su estructura
accionarial, tienen mayor probabilidad de concurrir en los mercados exterio-
res. Ademas, generalmente se trata de una participacion mas sofisticada que
con respecto al colectivo que no presenta dichas caracteristicas.

Medidas de apoyo a la internacionalizaciéon

& Las empresas espafnolas cuentan con un importante panel de medidas de
apoyo para su presencia en los mercados exteriores. El conocimiento y uso de
los servicios ofrecidos por las Camaras de Comercio es generalizado en la
practica totalidad de la muestra consultada.
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@ Este conocimiento y uso va descendiendo a medida que el apoyo ofertado se

centra en un aspecto mas concreto. Asi, casi una de cada dos empresas
conoce el Plan de Iniciacion a la Exportacion, los Estudios de mercado en pai-
ses de interés y/o la Realizacion de encuentros empresariales que son, asi-
mismo, las medidas que muestran los mejores porcentajes de uso. En el
menor conocimiento y uso se situan las medidas relacionadas con la implan-
tacion/inversion exterior y los consorcios.

Estos resultados son coherentes con los obtenidos en materia de presencia
exterior, cooperacion o inversion exterior. Esto es, cuanto mas comprometida
y concreta es la accion, menor conocimiento y uso hay de dicha medida, con-
secuencia en parte del menor desarrollo relativo de dichas modalidades de
participacion en los mercados internacionales.

El conocimiento de estas medidas es claramente superior cuando la empre-
sa registra actividad exterior. Es decir, existe una oportunidad de mejora en
el conocimiento y uso de estas politicas tanto para las empresas que ya cuen-
tan con actividad exterior como para las que carecen de ella.
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Eamaras mpresas con presencia exterior:
- evolucion y motivacion

4.1.  Expansién comercial: factores explicativos

4.1.1. Importancia reciente y futura de las exportaciones y factores
explicativos

La propension exportadora es la proporcion que suponen las ventas al exterior sobre las
ventas totales de la empresa. A partir de esta variable, se pueden sefialar tres grandes
grupos con respecto a la propension exportadora actual:

e FElcolectivo de empresas que podria denominarse de “exportacion menor” integra a
una de cada dos empresas exportadoras consultadas (54,4%), tratandose de
empresas con una propension exportadora proxima al 25%.

e |as empresas de “exportacion media” suponen el 21,1% de las empresas exporta-
doras consultadas, caracterizadas por unas ventas en el exterior entre el 26% vy el
50% de sus ventas totales.

e Finalmente, el tercer grupo integra la mayor actividad exportadora (al menos el 50%
de sus ventas). Son el 20,7% de las empresas exportadoras consultadas.

La situacion presente se completa con las expectativas de las empresas sobre su acti-
vidad exterior a corto plazo, circunscrito al periodo comprendido entre 2005 y 2007. El
94% de las empresas sefala sus perspectivas de ventas exteriores, ya que éstas
dependen en gran medida de su trayectoria reciente y de los recursos o estrategias que
ya estén desarrollando al respecto. Para los afios venideros, todas las empresas expor-
tadoras esperan mejorar sus ventas en los mercados exteriores.
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GRAFICO 4.1
IMPORTANCIA PRESENTE Y FUTURA DE LA EXPORTACION
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Actual 2002 / 2004

En abscisas, el porcentaje de empresas exportadoras espariolas del periodo 2002-2004. En ordenadas, el porcentaje de empresas
exportadoras espariolas del periodo 2005-2007.

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Camaras de Comercio.

La perspectiva internacional forma parte relevante de las estrategias presentes y futuras
de las empresas espanolas. Varios son los factores que condicionan la trayectoria actual
y prevista de las empresas en los mercados exteriores (Grafico 4.2). La evolucion de las
exportaciones depende de la propia apuesta que haga la empresa, ya que la estrate-
gia de diversificacion de mercados y la realizacion de esfuerzos promocionales son los
factores que obtienen mayor puntuacidon media (62,6 y 58 sobre 100). Ahora bien, dicho
esfuerzo o apuesta empresarial corre paralelo al ciclo econdmico de los mercados que
se atienden. De esta forma, tiene notable importancia el dinamismo de los mercados
exteriores (61,5/100) sobre el resultado final de la actividad exportadora. El factor per-
cibido como menos destacado en el patrén exportador es la debilidad del mercado
interior (38,4/100).

Consecuentemente, la salida al exterior de la empresa no esta condicionada por las
ventas en el mercado domeéstico sino que las empresas ya lo asumen como un merca-
do importante en si mismo. De esta forma, la opinién de las empresas no sugeriria la
existencia de una dinamica exportadora contraciclica como respuesta a la situacion
coyuntural del mercado interior.

Asimismo, el factor determinante de un positivo resultado exportador es que el merca-
do exterior forme parte de la estrategia de la empresa. Se asume explicitamente que
en los mercados exteriores se debe tener una actitud proactiva, con una definicion niti-
da de estrategias de posicionamiento, esfuerzos promocionales e inversiones precisas
para mejorar los resultados de ventas en los mismos.

INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA ESPAROLA



GRAFICO 4.2

INCIDENCIA DE LOS FACTORES QUE EXPLICAN LA EVOLUCION DE LA EXPORTACION (%)
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Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.

Céamaras de Comercio.

4.1.2. Elfactor tamano y la importancia de las ventas exteriores

La importancia de las exportaciones en la actividad de la empresa varia segun el tama-
o de la empresa, definido a partir del empleo (Cuadro 4.1). A medida que crece el
empleo, la propension exportadora (exportaciones sobre ventas totales) aumenta. A
corto plazo, en todos los segmentos de empleo se espera una mejora gradual de las
ventas exteriores sobre la cifra total de ventas de las empresas. Por Ultimo, el desco-
nocimiento de la importancia presente y futura de la exportacion es menor en las
empresas grandes que en las pequefias, sometidas éstas a mayor incertidumbre sobre

su devenir internacional.

CUADRO 4.1

IMPORTANCIA PRESENTE Y FUTURA DE LAS EXPORTACIONES SEGUN SEGMENTO DE EMPLEO

Exportacion actual 2002/2004 (% ventas)
26-50%

Hasta

25%
* Hasta 20 empleos 571
* Entre 20 y 49 empleos 63,0
* Entre 50 y 99 empleos 51,3
* Entre 100 y 249 empleos 41,4
* Mas de 250 empleos 41,4
Total % empresas 54,4

16,2
20,8
25,6
26,4
19,0

21,1

Mas

del 50%

20,5
14,2
188
28,7
36,2

20,7

Ns/Nc

6.2
1.9
43
34
34

3,8

25%
412
52,1
39,0
24,4
20.8

M4

24,4
275
31,3
372
26,3

28,3

Mas del
50%
23,1
17,5
23,7
34,9
38,0

24,4

Ns/Nc

11,2
38
5.9
35
5.2

6,2

Exportacion futura 2005/2007 (% ventas)
Hasta 26-50%

En negrita los valores que superan el resultado del total de las empresas.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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En lineas generales, la importancia concedida a cada uno de los factores que influyen
sobre la trayectoria exportadora no varia en funcion del tamario.

La diferencia entre el factor mas importante y el menos importante es de 17,6 puntos
sobre 100 para las empresas de hasta 20 empleos y de casi 34 puntos en el caso de
la opinion de las empresas mas grandes (mas de 250 empleos). Luego, de alguna
manera, las empresas mas grandes son capaces de discriminar en mayor medida entre
cuales son los factores realmente determinantes.

En los colectivos de menor tamafio (hasta 49 empleos) la importancia de la debilidad del
mercado doméstico en la explicacion de la expansion exterior es la mas alta (40,8/100).

CUADRO 4.2

TAMANO Y FACTORES EXPLICATIVOS DE LA EXPORTACION SEGUN SEGMENTOS DE EMPLEO

Puntuacion media

Segmentos de empleo Total
Hasta20 20-49 50-99  100-249 Mas de 250

* Estrategia diversificacién mercados/productos 58,3 62,1 66,9 65,8 63.4 62,6
* Crecimiento de la demanda exterior 58,2 59,2 63.5 65,5 68,5 61,5
* Esfuerzos promocionales de la empresa 54.8 60,5 57,5 61,2 53,5 58,0
* Realizacion de inversiones/comercializacion 478 53,3 56,2 55,7 50,9 52,6
* Debilidad de las ventas en mercado espariol 40,7 40,8 36,3 33,6 34.9 38,4
Diferencia valor maximo y minimo 17,6 21,3 30,6 32,2 33,7 24,2

Puntuacién media: escala de 0 a 100 (0= incidencia nula; 100= incidencia muy alta)
En negrita los valores superiores al resultado obtenido para el conjunto de las empresas consultadas.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

4.1.3. El sector de actividad y la importancia de las ventas
exteriores

El analisis por ramas revela que para todas las actividades el colectivo de empresas mas
numeroso es el que cuenta con una propension exportadora menor. Ademas, en todos
los casos, las ramas de actividad prevén una mejoria futura de sus ventas exteriores.

Con mayor grado de detalle, las empresas de las ramas de actividad Industria metalica
y Maquinaria, equipos, material de transporte y Otras manufacturas son las que mues-
tran una mejor propension exportadora y estiman una clara progresion de mejora en
estos resultados. Las ramas de actividad ligadas a la Industria de la alimentacion (bebi-
das y tabaco), textil y calzado junto con la Quimica, caucho y plastico son las que mues-
tran la menor propension exportadora, ya que registran los mayores porcentajes de
empresas en el tramo de exportacion inferior al 25% de las ventas.
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CUADRO 4.3

IMPORTANCIA PRESENTE Y FUTURA DE LAS EXPORTACIONES SEGUN RAMA DE ACTIVIDAD

Exportacion actual 2002/2004 (% ventas) Exportacion futura 2005/2007 (% ventas)
Hasta 26-50% Mas Ns/Nc Hasta 26-50% Mas Ns/Nc

25% del 50% 25% del 50%

* Industrias metalicas 50,7 20,6 26,5 2,2 39,4 27,0 28,5 5,1
* Maquin., equipos y mat. transporte 47,9 20,8 25,0 6,2 37,5 25,0 27,1 10,4
* Mat. Eléctrico-electrénico

y de precisién 42,6 37,0 148 5,6 24,1 444 25,9 5,0
* Quimica, caucho y pldsticos 60,6 18,0 18,0 3,3 45,9 26,2 22,9 4,9
* Ind. Alimentacion, textil y calzado 64,5 16,9 16,9 1,6 52,0 24,4 20,3 3.2
* Otras manufacturas 46,0 27,0 23,0 4,0 32,0 32,0 28,0 8,0
* Distribucion comercial, transportes 73,2 7,1 14,3 54 55,4 25,0 12,5 71
* Servicios a empresas 48,3 20,7 20,7 10,3 42,9 21,4 25,0 10,7
Total % empresas 54,4 21,1 20,7 38 411 28,3 24,4 6,2

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

4.1.4. La pertenencia a grupo y/o la presencia de capital extranjero
y las exportaciones

Las empresas que pertenecen a un grupo, asociacion o cuentan con capital extranjero
tienen, en general, una mejor propension exportadora que el resto del tejido empresa-
rial. Ademas, este grupo de compafiias esperan una mayor participacion de la expor-
tacion sobre las ventas en el futuro.

CUADRO 4.4

PORCENTAJE DE EMPRESAS EN CADA SEGMENTO DE EXPORTACION SEGUN LA PERTENENCIA

A UN GRUPO, ASOC. SECTORIAL O DE EXPORTAD. O CON PRESENCIA DE CAPITAL EXTRANJERO
Exportacion actual 2002/2004 (% ventas) Exportacion futura 2005/2007 (% ventas)
Hasta 26-50% Mas Ns/Nc Hasta 26-50% Mas Ns/Nc

25% del 50% 25% del 50%

Respuesta de las empresas AFIRMATIVA:

* Pertenece a un grupo 47,6 21,8 24,7 59 37,7 278 29,6 8.9
* Cuenta con capital extranjero 38,0 25,3 31,0 5,6 29,6 28,2 33,8 8.4
* Pertenece a una asoc. sectorial 52,8 24,0 20,7 2.5 39,3 30,2 25,2 5.3
* Pertenece a una asoc. de export. 49,4 24,7 229 3.0 36,4 315 26,7 5.4
Respuesta de las empresas NEGATIVA:

* Pertenece a un grupo 56,8 21,0 19,1 3,0 43,9 28,5 22,4 5,2
* Cuenta con capital extranjero 56,5 20,8 19,0 3,6 42,5 28.6 22,9 5.9
* Pertenece a una asoc. sectorial 57,9 15,3 20,8 6,0 45,6 23,6 23,1 7
* Pertenece a una asoc. de export. 56,4 20,1 19,6 3.8 43,0 274 23,3 6,3
Total % empresas 54,4 21,1 20,7 3.8 411 28,3 24.4 6,2

En negrita los valores superiores a los porcentajes correspondientes al total de empresas consultadas.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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CUADRO 4.5
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Este tipo de empresas considera que incide especialmente en el impulso exportador el
crecimiento de la demanda exterior y la estrategia de diversificacion de mercados y pro-
ductos (Cuadro 4.5.). Por otra parte, la debilidad de las ventas en el mercado espanol
como factor que incide en la exportacion registra una valoracion sensiblemente inferior
al conjunto de las empresas consultadas.

FACTORES CLAVE DEL DESARROLLO DE LAS VENTAS EXTERIORES CUANDO

LA EMPRESA PERTENECE A UN GRUPO. ASOCIACION SECTORIAL O DE EXPORTAD.
0 CON PRESENCIA DE CAPITAL EXTRANJERO. PUNTUACION MEDIA*

Empresas que pertenecen o cuenta con: Total

Grupo  Capital Asoc. Asoc.
extranjero sectorial exportadores

* Estrategia diversificacion 64,3 59,4 63,5 65,6 62,6
mercados/productos

* Crecimiento de la demanda exterior 62,8 62,3 62,2 65,4 61,5

* Esfuerzos promocionales de la empresa 56,2 53,3 59,3 64,1 58,0

* Realiz. de inversiones comercializacion 53,4 48,9 54,6 58,9 52,6

* Debilidad de ventas en el mercado espaiiol 36,2 29,7 38,9 38,9 38,4

En negrita los valores superiores a los porcentajes correspondientes al total de empresas consultadas.
* Escala de 0 a 100 (O=incidencia nula; 100=alta incidencia).
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

4.2. Inversiones en el exterior y factores explicativos

4.21. Realizacion y motivacién de inversiones en el exterior

LLas empresas pueden internacionalizarse invirtiendo en el exterior. Esta inversion puede
adoptar diversas formas, desde en solitario hasta compartida (con socios en origen o en
destino), y con finalidades diferentes (productivas, comerciales, tecnoldgicas,...).
Alrededor de una de cada tres empresas con actividad exterior ha realizado algun tipo
de inversién en los Ultimos tres anos con la finalidad de mejorar su posiciéon comercial,
productiva o tecnologica.

Entre las razones que justifican las decisiones de inversion exterior destaca el argumen-
to de cercania, es decir, la inversion exterior se promueve con el fin de facilitar el acce-
S0 a nuevos clientes y/o nuevos mercados (71,5/100). Este argumento se complemen-
ta con el que alude a la estrategia de seguimiento, en tanto que dicha inversién se abor-
da porque de ello depende la continuidad o el mejor contacto y, por tanto, atenciéon a los
clientes consolidados (66,6/100). Luego, el objetivo principal de la inversion exterior es
consolidar y ampliar la expansion en los mercados internacionales, marcando una estra-
tegia de caracter proactivo. Los argumentos enddgenos y estratégicos de la compafia
con respecto al papel que quiere alcanzar en los mercados exteriores determinan las
decisiones de inversion exterior.
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CUADRO 4.6
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En este sentido, en la decision de inversion exterior alcanza una importancia media el
argumento de seguimiento a los competidores (50,0/100) como ejemplo de factor que
reflejaria una estrategia reactiva.

REALIZACION Y MOTIVACION DE INVERSIONES EN EL EXTERIOR. EMPRESAS CON

ACTIVIDAD EXTERIOR

% respuestas afirmativas

Empresas que han realizado algiin tipo de inversion (productiva, comercial, 29,1
tecnologica) fuera de Espaia en los tltimos tres aios, 2002-2004 (%)

Factores decisivos a la hora de invertir en el extranjero* Puntuacion media
* Facilitar el acceso a nuevos clientes/nuevos mercados 71,5
* El contacto con los clientes consolidados 66,6
* Seguir el comportamiento de los competidores 50,0
* Abaratar el coste de aprovisionamiento y logistica 45,6
* Abaratar el coste de la mano de obra 40,6
* Abaratar el coste de las materias elaboradas y productos intermedios 38,9
* Abaratar el coste de las materias primas 33,7

* Escala de 0 a 100 (0= importancia nula; 100=muy importante)
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

4.2.2. Caracterizacion de la empresa que realiza inversiones
en el exterior

La inversion exterior es claramente creciente conforme aumenta el tamafo de las
empresas (Gréafico 4.3). Las razones para abordar dicha inversion son, en lineas gene-
rales, comunes pero con una serie de matizaciones importantes. Con independencia
del tamafio de la empresa, en la decision de inversion exterior prevalece la importancia
de los argumentos estratégicos de la compania frente a los que aluden al seguimiento a
clientes o al abaratamiento de costes. Pero las empresas de mayor tamano priman el
argumento estratégico interno, mientras que entre las empresas de menores dimen-
siones adquieren mayor importancia las motivaciones ligadas al coste, aunque sin
alcanzar una puntuacion superior a 50/100.
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GRAFICO 4.3
PORCENTAJE DE EMPRESAS CON ACTIVIDAD EXTERIOR QUE REALIZAN INVERSIONES EN EL
EXTERIOR SEGUN SEGMENTO DE EMPLEO
Mas de 250
empleados 491
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TOTAL EMPRESAS 29,0
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Enttre 20y 49 25,0
empleados
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Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Cémaras de Comercio.
CUADRO 4.7

VALORACION DE LOS FACTORES EN LA MOTIVACION DE INVERSIONES EN EL EXTERIOR
SEGUN SEGMENTO DE EMPLEO

Segmentos de empleo
Hasta20 20-49  50-99 100-249 Masde250  Total

Factores decisivos a la hora de invertir en el extranjero. Puntuacion media*

* Facilitar el acceso: nuevos clientes/ mercados 69,1 78,2 68,2 65,1 724 71,5
* El contacto con los clientes consolidados 62,5 68,2 65,9 68,2 67,2 66,6
* Seguir el comportamiento de los competidores 44,7 48,2 50,7 53,8 54,3 50,0
* Abaratar coste: aprovisionamiento y logistica 48,5 43,5 50,8 48,5 37,1 45,6
* Abaratar coste: mano de obra 39,7 40,0 43,2 43,0 37,1 40,6
* Abaratar coste: materias elaboradas

y productos intermedios 44,1 37,0 43,9 40,1 29,3 38,9
* Abaratar coste: materias primas 29.4 41,2 40,9 31,1 19.8 33,7

En negrita los valores que superan al obtenido por el conjunto de las empresas consultadas.
* Escala de 0 a 100 (0= importancia nula; 100= muy importante)
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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GRAFICO 4.4
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El analisis por ramas de actividad revela que cuatro de cada diez empresas consultadas
de las actividades de material eléctrico, electrénico y de precision y de servicios a
empresas reconoce haber invertido en el exterior. En un segundo nivel, tres de cada diez
empresas de las ramas de actividad de Industrias metdlicas, Quimica, caucho y plasti-
cos y Otras manufacturas invierten en localizaciones internacionales.

Las inversiones en el exterior pueden tener una finalidad productiva, comercial y/o tec-
noldgica. En estos dos Ultimos apartados es donde se ubican las empresas de los ser-
vicios a las empresas ya que, en ocasiones, la oferta de sus servicios en el exterior pasa,
necesariamente, por este tipo de acuerdos.

Existe una relacion directa entre las ramas de actividad con una cuota relevante de
exportacion (porcentaje de empresas con propension exportadora media-alta) y la rea-
lizacion de inversion exterior. En lineas generales, las actividades mas internacionaliza-
das abordan su expansion exterior tanto por via comercial como inversora.
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% empresas con propension exportadora media-alta

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Céamaras de Comercio.

4.3.  Mercados internacionales: posicionamiento

y estrategias

4.3.1. Presencia segliin mercado

Con independencia de como se adopte, la practica totalidad de las empresas con pre-
sencia exterior reconoce una presencia comercial en el marco de la UE-15. Para nueve
de cada diez empresas exportadoras espanolas se puede concluir que el conjunto del
territorio comunitario ya es su mercado domeéstico. Este resultado concuerda con la
importancia de los flujos comerciales espafoles con el area. La segunda area geografi-
ca en importancia comercial es compartida por Latinoamérica y el Resto del Mundo.
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GRAFICO 4.5
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Resto del Mundo

La proximidad cultural y el efecto tractor de los grandes grupos espafnoles que han
desarrollado una fuerte presencia comercial e inversora explicarian esta relevancia en los
mercados latinoamericanos.

PORCENTAJE DE EMPRESAS CON PRESENCIA COMERCIAL Y PRODUCTIVA SEGUN MERCADO
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Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espariolas.
Cémaras de Comercio.

Con respecto a la posicidon productiva, la empresa espafola presenta un notable posi-
cionamiento internacional, situacion en la que influye el contexto socioeconémico com-
partido. Casi una de cada cinco empresas declara abordar alguna actividad productiva
en la Unién Europea-15, mientras que una de cada diez companias cuenta con algun
tipo de actividad productiva en Latinoamérica.

4.3.2. Tipo de posicionamiento segtin presenciay mercado

Uno de los principales limites a la expansion y/o la implantacion internacional es el tama-
flo empresarial, de ahi la importancia de la busqueda eficaz de férmulas que adnen
recursos para solucionar este tipo de obstaculos.

LLa empresa se internacionaliza preferentemente en solitario (Cuadro 4.8). No obstante,
el recurso a la cooperacion entre empresas alcanza porcentajes interesantes en el caso
de la cooperacién en destino. El 7,4% de las empresas que acceden a mercados de la
Unién Europea o el 6,8% de las companfias que comercian con Latinoamérica recurren
a la cooperacion en destino para extender sus actividades comerciales al area.
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En el ambito de la produccion, ésta se aborda preferentemente en solitario. Casi una de
cada seis empresas con actividad comercial exterior (14,6%) produce en solitario en la
Unién Europea. En el resto de éreas, alrededor del 3% de las compafias espafolas
internacionalizadas invierte sola con animos productivos.

Los resultados obtenidos muestran una presencia comercial internacional destacada en
la UE-15. Logicamente, el posicionamiento productivo es de menor relevancia en todos
los mercados. Cualquiera de estos posicionamientos se aborda fundamentalmente en
solitario y sélo son significativas las operaciones de cooperacion en destino. Esta figu-
ra cobra relevancia a medida que los mercados se alejan o son, posiblemente, menos
conocidos.

CUADRO 4.8

TIPO DE POSICIONAMIENTO SEGUN PRESENCIA Y MERCADO (%) EMPRESAS
INTERNACIONALIZADAS

En solitario Sélo cooperacion Solitario +cooperacion
Origen Destino Ambas Origen Destino Ambas

Posicion comercial

* Espana 98.4 0,6 0,3 0,3 0,2 0,2 0,0
* Resto de la UE-15 78,9 0,8 74 1,1 1,1 1,6 0,0
* Reciente Ampliacién UE 38,7 0,5 4,9 0,5 0,2 0,3 0,2
* Resto de Europa 34,7 1,3 5,1 0,5 0,3 0,2 0,2
* Latinoamérica 45,9 1.3 6,8 1.3 0,8 1.5 0,8
+ China 17,3 0,7 2,5 0,3 0,0 0,7 0,2
* Resto de Asia 30,9 1,3 3.9 0,0 0,3 0,5 0,2
* Resto del Mundo 47,5 1,9 6,0 0,8 0,6 1.3 0,5

Posicion productiva

* Espana 98,9 0,5 0,2 0.4 0,0 0,0 0,0
* Resto de la UE-15 14,6 1,4 1,3 0,2 0,0 0,0 0,0
* Reciente Ampliacién de la UE 3,6 0,5 1,3 0,2 0,0 0,0 0,0
* Resto de Europa 2,3 0,4 0,5 0.4 0,0 0,2 0,0
* Latinoamérica 4,5 0,4 2,7 0,2 0,0 0,0 0,2
+ China 2,9 0,7 2,9 0,4 0,0 0,0 0,0
* Resto de Asia 2,9 0,2 2,9 0,2 0,0 0,0 0,2
* Resto del Mundo 4.9 0,7 0,2 0,2 0,0 0,2 0,4

La diferencia hasta el 100% corresponde con la respuesta “No estar posicionado’.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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Conclusiones: como es la presencia internacional

de la empresa espanola

Relevancia presente y futura de la actividad exterior

s

Una de cada dos empresas exportadoras tienen una propension exportadora
inferior al 25% (proporcion de las ventas al exterior sobre las ventas totales).
La aportacion de la exportacion a las ventas totales es creciente con el tama-
no empresarial. Las perspectivas de las empresas a medio plazo en el apar-
tado exportador son optimistas.

Por ramas de actividad, la base exportadora (porcentaje de empresas que
exportan) es relativamente similar. Las diferencias surgen al comparar la pro-
pension exportadora de las distintas actividades. La Industria metalica y
Maquinaria, equipo y material de transporte presentan las mayores intensida-
des exportadoras.

El dinamismo exportador se ve especialmente estimulado por el crecimiento
de la demanda exterior y el desarrollo de estrategias de diversificacion de
nuevos mercados y productos. Ademas, conforme crece el tamano de la
empresa se concede mayor importancia a estos dos factores. Es decir, las
empresas de mayor dimension identificarian mas nitidamente los factores que
propician la evolucion de sus ventas futuras.

Las empresas estiman que su trayectoria comercial en el exterior depende
fundamentalmente del desarrollo de estrategias en dicho posicionamiento,
concediendo a su propia actitud (factor endogeno) tanta importancia como al
dinamismo de los mercados de destino de su produccion (factor exogeno). Se
asume que el crecimiento de las ventas en los mercados exteriores no puede
ser consecuencia de la falta de dinamismo del mercado doméstico, rompien-
do con el topico de las ventas exteriores como alternativa de segundo orden.

La inversion exterior

s

s

Una de cada tres empresas con actividad exterior ha realizado alguna inver-
sion en el extranjero. Las razones aducidas son facilitar el acceso a nuevos
mercados o nuevos productos y garantizar el mejor contacto con clientes que
ya estan consolidados. La inversion exterior responde a una estrategia doble:
ampliacion de su rango de mercados, productos y clientes; y mantener las
posiciones actuales.

A medida que crece el tamaio de la empresa aumenta la inversion en el exte-
rior. El umbral de diferenciacion se situaria alrededor de los 100 empleos. La
mejora en la presencia comercial exterior es el motivo principal de las opera-
ciones de inversion exterior.
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¢ No existen diferencias significativas en términos de inversion exterior por
ramas de actividad. Unicamente destacar la rama de actividad de Material
eléctrico, electronico y de precision, para la que casi una de cada dos empre-
sas reconoce invertir en el exterior.

=% En lineas generales, se detecta una relacion entre el porcentaje de empresas
de una rama de actividad que alcanzan una propension exportadora media-
alta y su porcentaje de inversion exterior.

¢ En opinion de las empresas, el factor que determina la decision de invertir es
la atencion a los clientes consolidados y el abaratamiento de las distintas par-
tidas de coste planteadas. Implicitamente, estas respuestas indicarian que el
sostenimiento de su posicion pasa por mantener su ventaja competitiva apo-
yada en la cercania y, posiblemente, en los precios.

=% La decision de inversion exterior se basa fundamentalmente en argumentos
ligados a la estrategia de presencia comercial en los mercados exteriores, sea
con respecto a clientes, mercados o productos nuevos o con los que ya estan
integrados en la cartera y se quieren consolidar. Por el contrario, los argumen-
tos de coste (abaratamiento de las materias primas, de los productos elabora-
dos que se incorporan al producto final o de la mano de obra) no son deter-
minantes, aunque pueden ser coadyuvantes, y apenas se les otorga una
importancia media.

El posicionamiento comercial y productivo

¢ La empresa espanola esta implantada comercialmente en la UE-15: nueve de
cada diez empresas reconocen dicha presencia comercial, conformandolo
como su mercado doméstico. Este numero de empresas va descendiendo,
normalmente, a medida que se aleja el mercado. Pero, con todo, es importan-
te subrayar la importante diversidad de los mercados atendidos por una parte
relevante de las empresas con presencia internacional.

¢ Se reconoce el efecto de conexion con Latinoamérica. Dos tercios de las
empresas exportadoras reconocen esta relacion comercial, reflejo de los vin-
culos culturales e idiomaticos, y del efecto tractor y de apoyo que ha podido
suponer el posicionamiento de las grandes empresas y grupos espanoles,
especialmente en el campo de los servicios.

¢ Ldgicamente, la posicion productiva esta mas concentrada en Espana que la
correspondiente actividad comercial.

¢ Un porcentaje relevante de empresas reconoce que cuenta con una actividad
productiva en el exterior, que se sitta en casi una de cada seis empresas en el
caso de la UE-15 y va disminuyendo en los restantes casos.

¢ Laimplantacion comercial o productiva de la empresa espaiiola en los merca-
dos mundiales responde a ciertas pautas:

e Laempresa espanola exportadora aborda este posicionamiento funda-
mentalmente en solitario.
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e Sise exceptua el mercado espanol, en cualquiera de los mercados pro-
puestos cuanto mayor es el porcentaje de empresas que registra un
posicionamiento en solitario también es mayor el abordado bajo coo-
peracion.

e La cooperacion es mayor en los mercados con mayor presencia
comercial y/o productiva, como la UE-15, y, en menor proporcion,
Latinoameérica.

e La cooperacion preferida por la empresa espanola se aborda en desti-
no.
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I i:mpresas con actividad exterior:
articulacion de la presencia exterior

La presencia exterior de la empresa espariola, bien sea comercial o productiva, puede
adoptar diversas formas. La eleccion de una modalidad de expansion internacional
dependera de la valoracién que la empresa dé a las diversas opciones existentes. A
continuacion se repasan las posibilidades de internacionalizacion disponibles por la
empresa, con atencion especial hacia las modalidades ligadas a la cooperacion entre
empresas.

5.1.  La expansion comercial. Utilizacion y valoracion

de las distintas herramientas

5.1.1. Expansién comercial: grado de utilizacién
de las herramientas propuestas

Las empresas que comercian con el exterior utilizan un nimero relativamente reducido de
herramientas. De las once opciones posibles sélo tres de ellas son mencionadas por al
menos la mitad de las empresas consultadas (ver Cuadro 5.1). Se trata de la Venta direc-
ta (76,5%), los distribuidores comerciales (60,7%) y los agentes a comision (59,3%).

CUADRO 5.1

PORCENTAJE DE USO DE LAS HERRAMIENTAS DE POSICIONAMIENTO COMERCIAL.
Herramientas de comercializacion: Su empresa utiliza:

Sl NO Ns/Nc

* Venta directa 76,5 21,9 1,6
* Distribuidores 60,7 35,7 3,6
* Agentes/comisién 59,3 36,7 4,0
* Representante asalariado 25,3 70,9 3,8
* Filial comercial propia en destino 19,1 73 3.6
* Red distribucién ajena 13,9 82,0 4,1
* Joint-Venture comercial 9,5 86,3 4,2
* Creacién nueva empresa comercial con socio destino 6,9 89.6 3.5
+ Consorcio origen 5.8 89,6 4,6
* Consorcio destino 5,1 90,4 4,5
* Creacion de una empresa comercial con socio en origen 2,2 93,9 3.9

En negrita los valores que superan el 50% de las respuestas.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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Asimismo, el representante asalariado (25,3%) y la filial comercial en destino (19,1%) son
utilizados por un porcentaje relevante de empresas. Pero claramente el resto de las
opciones propuestas, y de forma especifica aquellas que requieran de la cooperacion
con otras empresas, apenas son utilizadas por las empresas consultadas, como es el
caso de los consorcios, en origen o en destino, sehalados por el 5-6% de las empre-
sas con actividad comercial exterior.

Por lo tanto, en la comercializacion exterior las empresas espafolas recurren preferen-
temente a las figuras de comercializacion que se abordan en solitario o sin cooperacion.
Ademas, a éstas se les otorga un uso mas intenso. Es decir, las empresas que cuen-
tan con presencia comercial exterior la abordan fundamentalmente desde su propia
organizacion (venta directa). Esta articulacion se completa con el recurso al distribui-
dor, fundamentalmente cuando se trata de un producto estandarizado, al agente a
comision, que lleva una agenda de productos, o al representante asalariado, cuya rela-
cién contractual le exige dedicacion exclusiva a dicho producto.

5.1.2. Expansion comercial y tamano empresarial

LLa actividad comercial exterior es creciente con el tamafno: a medida que crece el tama-
flo empresarial, la probabilidad de exportar y la relevancia de estos mercados (porcen-
taje sobre ventas) es creciente. Esto se traduce en una gestion mas compleja, por volu-
men de los mercados, por la diversidad de los mismos y los recursos que la empresa
debe involucrar (Cuadro 5.2):

=& Para cualquier segmento de tamafio, en torno a ocho de cada diez empresas con-
sultadas sefalan que la actividad comercial exterior se realiza mediante la venta
directa, es decir, a partir de su propia estructura.

=& Ahora bien, en cada uno de estos segmentos de tamaro es previsible que la forma
en que se aborde dicha venta directa difiera, y en la medida en que el tamano
aumente, ird incorporando una estructura compleja dentro de la empresa. Es decir,
en las empresas de menor dimension se corresponde con el departamento de ven-
tas genérico y en las de mayor tamafio se aborda a partir de un departamento espe-
cifico para el area o areas internacionales que sean el objetivo comercial de la
empresa.

Centrando la atencion en el resto de las herramientas propuestas y segun el segmento
de tamano se constata que, para incorporar el uso de cualquiera de ellas, hace falta un
tamafno minimo, que reflejaria precisamente la mayor capacidad de ventas de la empre-
say la necesidad de acceder a un rango creciente de mercados. De esta forma, para
las Joint-Venture, el umbral de utilizacion se cifra en los 50 empleos, en el desarrollo de
filiales comerciales dicho umbral de utilizacion relevante se sitla en 100 empleos, y para
los consorcios (en origen o en destino) y/o la creacion de empresas comerciales con
s0ocios (en origen o en destino) se cifra en mas de 250 empleos.
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CUADRO 5.2

EMPRESAS QUE UTILIZAN CADA UNA DE LAS HERRAMIENTAS DE COMERCIALIZACION SEGUN

SEGMENTO DE EMPLEO

Herramientas de comercializacion Total Segmento de empleo (% resp. afirmativas)
empresas* Hasta20 De20a49 De50a99 De 100a249 Mas de 250

Figuras sin cooperacion/acuerdo

* Venta directa 76,5 76,2 75,2 73,3 78,2 86,2
* Distribuidores 60,7 52,8 61,8 63,6 66,7 63.8
* Agentes/comisién 59,3 49,1 61,1 70,3 60,9 56,9
* Representante asalariado 25,3 19,5 27,5 23.3 28,7 32,8
* Filial comercial propia en destino 19,1 9,8 12,4 12,8 36,8 55,5
Figuras con cooperacion/acuerdo

* Joint-Venture comercial 9,5 4,9 4,8 10,2 14.9 29,3
+ Consorcio origen 5.8 2,5 5,2 5.9 4,6 19,0
* Consorcio destino 5,1 4,9 3.3 4,3 3.4 15,5
* Red distribucién ajena 13,9 11,6 10,9 16,2 21,8 13,8
* Empresa comercial con socio destino 6,9 4,9 5,7 5,1 9,3 17,2
* Empresa comercial con socio en origen 2,2 1.2 1,9 2,5 1,1 6,9

*Sobre el total de empresas con actividad comercial exterior.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

Por tanto, la utilizacion de herramientas “en solitario” o que no precisan de acuerdos
con otras empresas son las utilizadas mayoritariamente en cualquier segmento de
empleo. Eso si, en la medida en que crece el tamafio de empresa y, por tanto, su capa-
cidad de penetracion comercial cuantitativa (volumen del mercado) y/o cualitativa
(nimero de mercados) propicia e incrementa la utilizacion de herramientas mas comple-
jas o que requieren de acuerdos. Por el contrario, disminuye el recurso a las que se
podrian calificar de herramientas de comercializacion por delegacion, como es el distri-
buidor, el agente a comision o la red de distribucion ajena. Es evidente que una presen-
cia exterior mayor o mas amplia requiere de herramientas mas complejas, cuya gestion
exigirfa una dotacion de recursos ligada a cierta dimension empresarial.

5.1.3. Expansiéon comercial y rama de actividad

En lineas generales, existe un patréon comun (Cuadro 5.3) en cuanto al modo de comer-
cializacion internacional, independiente de la rama de actividad industrial a la que perte-
nezcan las empresas. La venta directa es la modalidad de comercio exterior mas utilizada.

No obstante, también se detectan una serie de aspectos especificos de las ramas de
actividad®:

? Este resultado es vdlido en tanto que el tamano medio de cada submuestra apenas difiere de la media de las empre-
sas industriales consultadas. Pero debe ser tomado con cierta cautela en el caso de las ramas de Material eléctrico y
electrénico (de mayor dimension media, con 67 empleados) y las Industrias de alimentacién, textil y calzado (que es
menor, con 14 empleados ).
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=& Las empresas de la Industria metdlica y Quimica, caucho y plastico, se caracteri-

zan por el control ejercido sobre los canales de venta, ya que destaca en el porcen-
taje de uso la venta directa, el agente a comision y el representante asalariado. Se
trata, principalmente, de empresas centradas en actividades dedicadas a la pro-
duccioén de bienes intermedios o productos elaborados que se incorporan al ciclo
productivo. En ocasiones pueden ser productos estandarizados pero también den-
tro de este grupo se incluye a aquellas actividades que requieren de cierta adecua-
cion a las necesidades del cliente (ingenieria metdlica, tratamientos térmicos de
superficies, etc., por ejemplo). La comercializacion requiere del contacto directo
productor / cliente.

La actividad de Maquinaria, equipo y material de transporte se caracteriza por su
menor sofisticacion de la comercializacion, concentrada fundamentalmente en dos
canales (venta directa y distribuidores) y se recurre en menor medida a otros cana-
les de venta, si bien destaca en la creacion de empresas comerciales con socio en
destino. Es preciso tener presente que las empresas integradas bajo este epigrafe
combinan actividades de produccion estandarizada y de serie (producto acabado,
a diferencia de las dos ramas anteriores, que aluden en mayor medida a un produc-
to intermedio) pero también incluye producciones de “serie corta” y, en ocasiones,
incluso adaptadas a cada cliente.

Las empresas relacionadas con la actividad de Material eléctrico, electronico y de
precision destacan por ser el grupo que mas reparte su accion comercial: cuen-
tan con importantes porcentajes de uso en casi todas las opciones y, por el contra-
rio, de los menores en venta directa. Destacan, ademas, por su implantacion exte-
rior mediante el recurso a la creacion de filiales y a la participacion en figuras bajo
cooperacion (Joint-Venture, consorcios en origen). Se trata de actividades dirigidas
a la produccién de producto intermedio o producto de consumo, de serie larga y
que, por otra parte, puede estar muy estandarizado, por lo que pierde interés el
uso del agente a comision, por ejemplo, a favor de la distribucion propia (filiales
comerciales).

Las empresas de la rama de Alimentacion, textil y calzado también reparten su pre-
sencia exterior entre la venta directa y el agente a comision como opciones princi-
pales, que se completan con el recurso a la utilizaciéon de la red de distribucion
ajena, en el que muestran un porcentaje de uso muy superior a las ramas de acti-
vidad de producto intermedio de destino industrial. En este caso, su condicion de
producto de consumo y estandarizado le permite ser comercializado sin establecer
contacto alguno entre el productor y el cliente final. De esta manera se puede dis-
tribuir a través de la red de otros productores o redes especializadas en el acceso
a los grandes distribuidores (mayoristas o minoristas) que son los que llegan al
cliente final.
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CUADRO 5.3

PORCENTAJE DE EMPRESAS CON ACTIVIDAD EXTERIOR QUE DECLARAN UTILIZAR CADA UNA
DE LAS HERRAMIENTAS DE COMERCIALIZACION PROPUESTAS, SEGUN RAMA DE ACTIVIDAD

N° MODALIDADES SENALADAS RAMAS DE ACTIVIDAD Total
Industrias  Maquinaria, Material Quimica, Industria Otras empresas
metalicas  equipos y eléctrico, cauchoy alimentacion, manufac-

material de electronicoy plasticos  textily turas
transporte  de precision calzado

Figuras sin cooperacion/acuerdo

* Venta directa 80,4 77,1 74,1 80,0 78,5 71,0 76,5
* Distribuidores 61,3 62,5 61,8 67,2 57,9 66,7 60,7
* Agentes/comisién 68,6 37,5 42,6 65,6 65,1 66,7 59,3
* Representante asalariado 31,2 18,7 278 26,7 19,2 24,6 25,3
* Filial comercial propia en destino 20,4 16,7 29,6 24,6 13,6 16,0 19,1
Figuras con cooperacion/acuerdo

* Joint-Venture comercial 73 8.3 14.8 6,6 9,6 11,2 9,5

+ Consorcio origen 6,6 2,1 T4 4,9 3,2 5,6 5.8

* Consorcio destino 3,6 4,2 0,0 6,6 6,4 4,0 5,0

* Red distribucién ajena 11,7 16,7 11,1 11,5 15,2 20,0 13,9
* Emp. comercial con socio en destino 5,1 8,3 73 6,6 4,8 10,4 6,9

* Emp. comercial con socio en origen 0,0 0,0 3,6 1,6 1,6 4,0 2,2

Tamano medio (empleo)* 80 93 114 93 67 83 83

*Calculado segiin marcas de clase.
En negrita los valores que superan el obtenido por el conjunto de las empresas consultadas que declaran actividad comercial exterior.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacién de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

5.1.4. Factores que determinan el uso de las figuras
de comercializacién exterior

La participacion en los mercados mundiales de bienes proporciona a las empresas un
conocimiento experto sobre las distintas figuras disponibles para abordar el acceso a
dichos mercados. En la medida en que se utiliza y, por lo tanto, se conoce, crece el por-
centaje de empresas que son capaces de seleccionar cuéles son los argumentos que
les llevan a la utilizacion de cada una de las herramientas propuestas. Por el contrario,
las empresas que nunca las utilizan sefialan “otra razén” como argumento, sin aportar
mayor concrecion. Con respecto a los argumentos que justifican la eleccion de cada
una de las herramientas propuestas, el Cuadro 5.4 muestra que:

=& El conocimiento del pais es un argumento determinante en todas las herramientas
mencionadas. Con ello, implicitamente las empresas reconocen que hace falta un
conocimiento previo del mercado antes de poner en marcha una accién comer-
cial concreta. Ahora bien, este conocimiento tiene distintas lecturas. Asi, en los
casos de las figuras que se desarrollan bajo el control de la empresa (venta direc-
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ta, representante asalariado o filial comercial) se refieren al conocimiento propio de
la empresa. Pero, en los que prevalece una forma de comercializacion por delega-
cién (agente a comision, distribuidor o red de distribucion ajena) este conocimien-
to se le otorga al agente que efectivamente comercializa.

=& La excepcion al conocimiento como argumento principal se produce en el caso de
filial comercial propia. Para esta figura de comercializacion exterior, el factor determi-
nante es el volumen de ventas en alusion al tamafo del mercado exterior que se
aborda (su trayectoria consolidada, cercania en la atencién al cliente, condiciones
de almacenaje del producto,...). Este argumento justifica utilizar una herramienta de
comercializacion exterior mas sofisticada pero que se mantiene bajo el control de la
empresa, como la filial comercial propia, que requiere de una dotacidn de recursos y
una presencia fisica en dichos mercados.

=& Por otra parte, el volumen de ventas seria, en lineas generales, el segundo argumen-
to mencionado para elegir las mencionadas figuras de comercializacion, respondien-
do a lecturas diferenciadas:

e Un volumen de ventas relevante justifica una herramienta mas sofisticada y nor-
malmente mas costosa ya que se integra en la estructura de la empresa, como la
filial comercial.

e Pero, en otros casos, el volumen de ventas haria alusion a otras situaciones en
las que la empresa delega la gestion de las ventas, bien sea un distribuidor o un
agente a comision. En ambos casos, se garantiza el posicionamiento en dicho
mercado pero sin sobrecargar la estructura de la empresa, puesto que el pago se
establece en funcion de los resultados obtenidos.

e Ademas, se recurre a una figura de comercializacion u otra en funcién del tipo
de producto, con una previsible mayor opcion hacia el agente a comision en los
productos industriales y/o méas complejos, y a los distribuidores, en el caso de los
productos de consumo y los industriales estandarizados.

A modo de sintesis, los argumentos que justifican la eleccion de una u otra modalidad
de comercializacion exterior son:

=& | as empresas espafiolas se decantan por aquellas herramientas de comercializacion
exterior sobre las que tienen control, en cuyo uso se parte del conocimiento y la pro-
ximidad a dichos mercados.

=& En la medida en que aumenta el volumen de ventas, se articulan herramientas mas
sofisticadas, concluyendo en la filial comercial cuando los recursos lo permiten.

=& En otros casos, se recurre a modalidades de venta delegadas (distribuidor, agente a
comisién) que permiten ajustar el coste de la figura de comercializacion al volumen de
ventas efectivo.

=& Por tanto, en el posicionamiento comercial exterior prevalece, ldgicamente, el cono-
cimiento previo del mercado y de los clientes potenciales como argumento previo a
seleccionar la figura de comercializacién que, por los costes que conlleva, el riesgo
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que se asume y el tipo de producto, se ajuste en mayor medida al producto’ y a la
dimensién de la empresa que lo elige.

CUADRO 5.4

ARGUMENTOS DE USO* EN LAS HERRAMIENTAS DE ACCESO A MERCADOS EXTERIORES.

PORCENTAJE DE RESPUESTAS AFIRMATIVAS

Conocimiento  Proximidad Desconocimiento Lejania Volumen Otra

pais al pais del pais destino al pais deventas  Razon
* Venta directa 52,8 25,4 2,7 1,5 26,0 23,0
* Distribuidores 40,5 17,9 14,8 20,0 22,9 19.9
* Agentes/comisién 42,2 17,4 12,8 14,2 30,0 17,9
* Representante asalariado 52,0 21,0 1,3 4,0 34,2 21,0
* Joint-Venture comercial 33,3 4,2 25,0 25,0 33,3 16,7
+ Consorcio origen 29,4 11,8 23,5 5.9 23,5 41,2
* Consorcio destino 375 25,0 6,2 12,5 25,0 31,2
* Red distribucién ajena 53,1 18,7 12,5 9.4 18,7 30,3
* Filial comercial propia en destino 373 16,4 3.0 10,4 515 14,7
* Creacién nueva empresa comercial con 35,3 17,6 5.9 23,5 294 294

socio en destino

* Creacion de una empresa comercial 42,9 0,0 14,3 0,0 14,3 42,9

con socios en origen

*Las respuestas aportadas por las empresas que declaran utilizar “mucho” cada una de estas herramientas.
En negrita los dos porcentajes de respuesta mas altos de cada herramienta.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

5.1.5. Valoracidn global de las empresas usuarias
de las herramientas de comercializacion

El Cuadro 5.5 muestra que las empresas realmente usuarias (califican su utilizacion
como de “mucho uso”) son las que en mayor porcentaje evallan cada una de estas
herramientas o figuras de comercializacion exterior de forma positiva. De hecho, podria
decirse que apenas hay diferencias y en general entre 8-9 de cada diez empresas que
son realmente usuarias de cualquiera de estas herramientas muestran una opinién posi-
tiva al respecto. La peor opinién media se corresponde con la creacidon de una empre-
sa comercial con socio en origen, pues el 62,5% de las usuarias la califican de positiva,
porcentaje sensiblemente inferior al registrado en cualquiera de las otras figuras.

En el caso de las empresas que reconocen un uso menor, el porcentaje de las que tie-
nen una opinién positiva se sitla en torno a 5-6 empresas de cada diez; es decir, el por-
centaje que les otorga una opinidn positiva desciende con respecto al colectivo que
declara un uso importante. En resumen:

=& A mas uso, la opinidn manifestada por la empresa mejora.

* No es lo mismo vender un producto complejo de serie corta (un barco, una mdquina,...) que un producto relativamen-
te estandarizado y de serie larga (desde tornillos y demds material industrial a productos de consumo,...).
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=& | a valoracion de las distintas herramientas propuestas es similar y las diferencias
entre los porcentajes de empresas que sefialan que su opinién es positiva son irre-
levantes.

=& Tan solo cabria destacar la valoracion de la empresa comercial con socio en origen
entre las empresas usuarias (mucho uso) y del consorcio en origen entre las empre-
sas que declaran poco uso. En ambos casos, esta peor opinidn con relacion a figu-
ras bajo cooperacion o que requieren el acuerdo entre empresas en origen pondria
de manifiesto la mayor percepcion de las dificultades en la gestion y el funciona-
miento cuando el socio esta préximo.

CUADRO 5.5
OPINION DE LAS EMPRESAS CON RESPECTO A CADA UNA DE LAS HERRAMIENTAS
Herramientas de comercializacion: % empresas que con opinion:
Neutra, si usan Positiva, si usan
Poco Mucho Poco Mucho

Figuras sin cooperacion/acuerdo
* Venta directa 27,8 4,1 67,0 95,9
* Distribuidores 30,1 6,5 65,7 93,1
* Agentes/comisién 35,9 5,0 57,0 93.9
* Representante asalariado 33.8 10,7 60,8 39,3
* Filial comercial propia en destino 28,6 7,1 71,4 92,9
Figuras con cooperacioén/acuerdo
* Joint-Venture comercial 34,4 13,6 62,5 86,4
+ Consorcio origen 47,1 11,1 52,9 38,9
» Consorcio destino 84,6 6,2 15,4 93,7
* Red distribucion ajena 44.4 2,7 53,3 97,3
* Creacién de empresa comercial con soc.en destino 18,2 11,1 68,2 88,9
* Creacion de empresa comercial con soc. en origen 75,0 25,0 25,0 62,5

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

5.2. Expansion productiva y tecnolégica. Utilizacion

y valoracion de las distintas herramientas

5.2.1. Grado de utilizacion de las herramientas para las
actuaciones productivas y tecnolégicas

La internacionalizacion de la empresa espafiola desde una perspectiva productiva y tec-
noldgica es abordada por una proporcion importante de empresas espafolas que ya
cuentan con una trayectoria comercial internacional. De este grupo de empresas que ya
son conocedoras de los mercados exteriores desde la perspectiva de las ventas, alre-
dedor de una de cada diez empresas cuenta con una implantacion productiva propia.
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De hecho, de las tres posibilidades de implantacién consideradas (propia, con socio en
origen o con socio en destino) la que recibe mayoritariamente el calificativo de utilizarse
“mucho” es la implantacion productiva en solitario.

Con respecto a la actividad desarrollada en el area tecnoldgica, también una de cada
diez reconoce que mantiene acuerdos de transferencia tecnoldgica o de cooperacion
en 1+D. En este caso, se reconoce un uso menor.

Por tanto, las figuras de actuacion productiva y tecnologica exterior registran una cierta
utilizacion en el colectivo de empresas que cuenta con una trayectoria comercial exte-
rior. No obstante, el grado de uso es pequefo, excepto en el caso de la implantacion
productiva propia.

UTILIZACION DE LAS HERRAMIENTAS LIGADAS A LA IMPLANTACION PRODUCTIVA

Y TECNOLOGICA (%)

Utiliza Grado
No Si Ns/Nc Poco  Mucho
* Implantacién productiva propia en destino 34,1 104 5,5 39.4 60,6
* Alianza productiva con socio en destino 83,6 104 6,0 62,1 37,9
* Implantacién productiva con socio en origen 89,5 4.4 6,1 67,8 32,2
* Implantacién productiva con socio en destino 876 5.8 6.6 67,6 32,4
* Acuerdos de transferencia tecnolégica/know how 83,5 10,5 6,0 73,1 26,9
* Cooperacion internac. para I+D nuevos productos 82,7 10,5 6,8 76,1 23.9

Multirrespuesta.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

5.2.2. Herramientas para las actuaciones productivas
y tecnolégicas segun tamafo o rama de actividad

La utilizacion de herramientas de presencia internacional productiva o tecnologica se
muestra particularmente relevante en las empresas a partir de los 100 empleos.
Ademas, y contrariamente a la idea preconcebida que sugiere que deben ser las empre-
sas de menor tamafo las que recurran a estas modalidades de cooperacion, los resul-
tados obtenidos muestran que la secuencia de porcentajes afirmativos es creciente con
el tamafio. Finalmente, cabe destacar que la implantacion productiva se aborda prefe-
rentemente en solitario, con porcentajes de uso superiores en todos los segmentos de
empleo.

Por ramas de actividad, la implantacion productiva propia se aborda de forma mas sig-
nificativa en las empresas industriales de las ramas de Maquinaria, equipos y material de
transporte, Material eléctrico y electrénico y de precision y Quimica, caucho y plastico.
Por otra parte, los acuerdos de transferencia tecnoldgica y cooperacion internacional en
[+D son utilizados en mayor proporcidn por las empresas de las ramas de la Industria
metdlica, Maquinaria, equipos y material de transporte, Material eléctrico y electrénico y
de precision.
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CUADRO 5.7

PORCENTAJE DE EMPRESAS EN CADA SEGMENTO DE EMPLEO QUE DECLARAN UTILIZAR
LAS FIGURAS DE IMPLANTACION PRODUCTIVA Y TECNOLOGICA

Segmento de tamafio
Hasta20 De20a49 De50a99 De 100a250 Mas de 250
empleos empleos empleos empleos empleos

* Implantacién productiva propia en destino 73 6,7 6,8 15,1 32,2
* Alianza productiva con socio en destino 7.9 9,1 9,3 11,6 22,4
* Implantacién productiva con socio en origen 1.8 3,8 5.9 3,5 11,9
* Implantacién productiva con socio en destino 6,1 3,8 5,9 8,1 8,5
* Acuerdos de transferencia tecnolégica/know how 9,7 4,8 12,8 174 18,6
+ Coop. internacional para I+D nuevos productos 9,1 8,2 8,5 15,1 20,3

Multirrespuesta.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

En la actividad denominada de “Otros servicios”, destaca el porcentaje obtenido en este
tipo de actuaciones. Aunque interesantes, estos resultados se sustentan en un grupo
excesivamente pequeno y con un importante tamano medio, por lo que no pueden ser
considerados representativos de la actividad servicios. Ademas, la légica de su actividad
se basa en gran medida en la coordinacion entre equipos y empresas para afrontar esta
presencia transnacional. Por Ultimo, en estos resultados seguin ramas de actividad hay
que tener presente el factor tamafo: las actividades mas dinamicas en el uso de estas
herramientas son, excepto en el caso de industria metalica, las de mayor tamafio medio.

CUADRO 5.8

PORCENTAJE DE EMPRESAS CON ACTIVIDAD EXTERIOR QUE DECLARAN UTILIZAR CADA UNA

DE LAS HERRAMIENTAS DE COMERCIALIZACION, SEGUN RAMA DE ACTIVIDAD

Industrias Mag. equipos Mat. eléc. Quimica, Alimentacion Otras  Distribucion Otros  Total
metalicas y material de electronico ycauchoy  textily = manufac- comercial servicios empre.*
transporte de precision plasticos calzado turas

* Implantacién productiva 8.8 14.6 18,5 18,3 9,6 6,3 5.4 10,3 10,4
propia en destino

* Alianza productiva con 9,5 12,5 13,0 11,5 10,4 9,6 5.4 172 104
socio en destino

* Implantacién productiva con 4.4 2,1 1,8 3.3 3.2 4.8 3.6 20,7 4.4

socio en origen
* Implantacién productiva con 5,8 4,2 5,4 9,8 5,0 4,0 5.4 10,3 5.8
socio en destino

* Acuerdos de transferencia 13,1 12,5 5,5 21,7 11,2 6,3 5.4 6,9 10,5

tecnolégica/know how

* Cooperacion internacional 13,9 16,7 9,3 20,0 8,8 3.2 71 13,8 10,5

para I+D nuevos productos
Tamaiio medio (empleo)** 80 93 114 93 67 83 20 122 84

*Total empresas consultadas con actividad comercial exterior
** Calculado segin marcas de clase
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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CUADRO 5.9

5.2.3 Factores que determinan el uso de las figuras de actuacién
productiva o tecnolégica

LLas razones o factores que explican el uso de una determinada modalidad de internacio-
nalizacion productiva o tecnolégica se exponen en el Cuadro 5.9. A la vista del mismo,
la implantacion se produce cuando existe suficiente volumen de ventas y se conoce el
pais de destino. Estos son los dos argumentos mas mencionados por las empresas con-
sultadas con respecto a las tres modalidades de implantacion propuestas.

La figura del socio en origen es preferida cuando no se cuenta con suficientes recursos,
mientras que el socio en destino se elige cuando el mercado de destino estéa alejado,
pudiendo en ocasiones ser un requisito legal para la implantacion.

Con respecto a la opinidn de las empresas que no han utilizado nunca estas herramien-
tas, el primer argumento es siempre contar con el suficiente volumen de ventas.
También ocupa un destacado lugar la opcion “otra razén” repartida, en general, en tres
tipos de argumentos: dimension insuficiente, la necesidad de una trayectoria interna
ligada a estas cuestiones como paso previo y, finalmente, que el tipo de bien ofrecido se
produce desde el establecimiento actual y no necesita de mas localizaciones, dado su
volumen de ventas actual.

ARGUMENTOS DE USO* EN LAS HERRAMIENTAS DE INTERNACIONALIZACION PRODUCTIVA

0 TECNOLOGICA. PORCENTAJE DE RESPUESTAS AFIRMATIVAS

Conocimiento Proximidad Descono- Lejania Volumen  Otra

pais al pais cimiento al pais deventas razon
pais destino

* Implantacién productiva propia en destino 40,6 21,9 3,1 18,7 375 27,3
* Alianza productiva con socio en destino 34.8 4,3 8,5 26,1 304 304
* Implant. productiva con socio en origen 42,9 14,2 0,0 14.3 28,6 429
* Implant. productiva con socio en destino 58,3 8.3 333 250 8.3 16,7
* Acuerdos de transferencia tecnolégica/know how 41,2 5.9 0,0 5.9 17,6 52,9
* Cooperacion internacional para I+D nuevos productos 40,0 6,7 0,0 6,7 20,0 333

* Respuestas aportadas por las empresas que declaran utilizar “mucho” cada una de estas herramientas.

En negrita los dos porcentajes de respuesta mas altos de cada herramienta.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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5.3.  Ventajas e inconvenientes ligados a los modelos
desarrollados bajo figuras de cooperacion

5.3.1. Ventajas e inconvenientes ligados a las figuras
de cooperacion para la actuacion comercial

El reparto de costes es la principal ventaja sefalada por las empresas espanolas para
cooperar con la intencién de extender su actuacion comercial al exterior (Cuadro 5.10).
La segunda ventaja es la presentacion de una oferta mas completa al cliente para las
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CUADRO 5.10

+ Consorcio orig
« Utilizacién red

* Creacién nuev.

modalidades de consorcio en origen, en destino y la utilizaciéon de la red de distribucion
ajena. Pero, para esta Ultima modalidad, un porcentaje significativo de empresas
(18,2%) sefala la importancia de sumar experiencia como argumento en la eleccion de
esta figura de cooperacion. Por otra parte, en el caso de la creacion de una empresa
€On un socio, sea en origen o en destino, la suma de experiencia es segunda ventaja
sefalada por las empresas.

Estos resultados son plenamente coincidentes con la opinién de las empresas que no
tienen experiencia en la cooperacion interempresarial. De hecho, las ventajas sefialadas
por las empresas no cooperantes son aun mayores, lo cual indica la existencia de un
importante potencial de cooperacidn que, por determinadas circunstancias, no se con-
solidan en la operativa comercial diaria.

Con relacion a las desventajas derivadas de la cooperacidon comercial, el principal obs-
taculo sefialado es la pérdida de autonomia que tal practica supone. Como segundo
obstaculo se apunta la complejidad, en el caso del consorcio en destino y en la creacion
de una nueva empresa, sea con socio en origen o en destino. Por el contrario, la des-
confianza es el segundo obstaculo en el caso de la utilizacion de la red de distribucion

ajena.

En definitiva, el resultado de la valoracion de las empresas con respecto a la coopera-
cién ligada a la actividad comercial concilia las ventajas de repartir costes y sumar expe-
riencias pero han de compensar la pérdida de autonomia, la complejidad del proceso
y/0 la desconfianza que generan.

DISTRIBUCION (% HORIZONTAL) DE LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS OTORGADOS A ESTAS

MODALIDADES DE COOPERACION COMERCIAL. EMPRESAS QUE COOPERAN

VENTAJAS DESVENTAJAS

Reparto Compartir/ Sumar Sumar Presenta- Comple- Pérdida Informacion Intereses Descon-  Costes Costes
decostes sumar recursos experien- cionde jidad de compar-  confra-  fianza  del marco selec-
de comercia conoci- cia  unaoferta autonomia tida des- puestos contrac- cion del
lizacion  mientos al cliente igual tual  socio

en 28,5 173 170 156 21,6 168 232 127 178 165 34 95

* Consorcio destino 27,1 176 15,6 18,1 21,6 19,6 20,0 121 14,2 179 4,5 11,6

distribucion ajena 288 168 168 182 194 156 23,5 144 165 16,5 47 88

a

empresa comercial

con socio en destino 22,2 20,2 18,1 21,6 179 21,1 16,7 11,0 10,6 16,1 8,6 158
* Creacién de una

empresa comercial

con socio en origen 26,1 19,2 19,6 20,5 14,6 180 204 12,1 15,3 14,8 70 124

* En negrita los dos
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valores mas altos de cada modalidad.

Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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5.3.2. Ventajas e inconvenientes ligados a las figuras de
cooperacion para la actuacién productiva y tecnoldgica

En este apartado se abordan los resultados relativos a las ventajas y desventajas que se
atribuyen a cada una de las modalidades de cooperacién productiva y tecnoldgica. De
nuevo, el resultado a destacar es la importante concordancia en la opinién manifestada:
las empresas aluden a las mismas ventajas e inconvenientes (Cuadro 5.11). Las princi-
pales ventajas de las alianzas productivas y las implantaciones con socio, en origen y en
destino, son: el reparto de los costes y la posibilidad de sumar recursos. Con respecto
a la transferencia tecnolégica y los acuerdos de +D, compartir conocimientos y sumar
experiencia son los elementos valorados mas favorablemente por las empresas. No
obstante, las empresas no experimentadas mencionan como segunda ventaja sumar
recursos por delante de la experiencia.

La principal desventaja derivada de la cooperacion productiva o tecnoldgica es la com-
plejidad del proceso. En segundo lugar aparece la pérdida de autonomia y la descon-
fianza, de forma especial en el caso de las opciones relativas a la tecnologia e 1+D.

CUADRO 5.11

DISTRIBUCION DE LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS SEGUN MODALIDAD DE COOPERACION

PRODUCTIVA Y TECNOLOGICA. EMPRESAS QUE COOPERAN

VENTAJAS DESVENTAJAS

Reparto Compartir/ Sumar Sumar  Oferta Comple- Pérdida Informacion Intereses Descon-  Costes Costes
decostes sumar recursos experien-  mas jidad de compar-  contra-  fianza  del marco selec-
conoci- cia  completa autonomia  tida puestos contrac- cion del
mientos al clilente desigual tual  socio

* Alianza productiva 26,7 19,7 23,2 16,7 13,7 | 21,8 188 9.6 11,9 186 6,1 13,2
con socio en destino

¢ Implantacion produc- 28,7 176 23,5 173 129 | 174 22,1 9,1 16,83 16,1 6,7 119
tiva con socio en origen

* Implantacién produc- 24,8 20,8 24,8 16,3 13,3 20,0 19,0 10,1 14,1 172 59 13,8
tiva con soc. en destino

* Acuerdos de trans- 11,9 274 20,6 289 11,2 | 20,7 12,0 178 154 18,1 6,3 97
ferencia tecnoldgica/
know how

* Cooperacién inter- 12,2 279 23,0 26,8 10,1 21,0 148 162 13,3 172 6,9 10,6
nacional para I+D
nuevos productos

En negrita los dos valores porcentuales mds altos de cada modalidad.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

5.3.3. Valoracidn global de la cooperacion

Los resultados de la encuesta han puesto de manifiesto que suelen ser las empresas de
mayor dimensién y, en ocasiones, las ligadas a ciertas ramas de actividad, las que regis-
tran mejores resultados con relacion al uso de este tipo de herramientas.
Consecuentemente, en estos casos la cooperacion permite compartir los costes y los
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riesgos de una determinada operacién en mayor medida que ser una alternativa para
abordar proyectos que requieren mas recursos de los que dispone la empresa.

¢ Cudl es la razén o prevencion de las empresas ante la cooperacion? A continuacion se
recoge la opinion global de la empresa con respecto a los obstaculos, los requisitos o
las consecuencias del éxito o del fracaso de los acuerdos de cooperacién empresarial
(Cuadro 5.12). La informacién aparece ordenada en dos grandes bloques: de una parte,
con respecto a las frases que se refieren a las dificultades o consecuencias negativas
para la empresa en el caso de que dichos acuerdos de cooperacion no funcionen, y de
otra, con respecto a las que aluden a las condiciones que debe cumplir el acuerdo y
los beneficios derivados de la misma, entre otros.

El primer hecho a destacar® es la unanimidad de la opinién: las empresas reconocen
con claridad entre todas las opciones propuestas las dos o tres principales, tanto en la
vertiente de los beneficios como en la de las consecuencias negativas. Ademas, esta
unanimidad se refuerza alin mas si cabe en los aspectos positivos.

En segundo lugar, entre los aspectos positivos resaltados por las empresas y que
defienden el uso de figuras de cooperacion destaca que los acuerdos de cooperacion
facilitan el conocimiento y el cumplimiento de requisitos administrativos en dichos mer-
cados, manifestado por mas de nueve de cada diez empresas. Uno de los motivos cla-
ramente aducidos por las empresas en la eleccion de una modalidad de cooperacion
con un socio en destino al plantearse la penetracion de un nuevo mercado es, precisa-
mente, suplir sumenor conocimiento de la idiosincrasia del pais y de las reglas de mer-
cado. La aportacion de este conocimiento por parte del socio del mercado que se quie-
re abordar es, ciertamente, una aportacion clave en muchos casos y facimente recono-
cible desde ambas partes cooperantes.

Finalmente, y con similar unanimidad, se sefala que dichos acuerdos conllevan un inter-
cambio de conocimientos que repercute positivamente en las empresas colaborado-
ras y reducen gastos, al compartir tareas y recursos. Estas aportaciones al negocio
comun también resultan facilmente contrastables y son beneficios casi automaticos de
cualquier acuerdo de cooperacion, lo que las convierte muchas veces en razones sufi-
cientes para emprender un proyecto de cooperacion.

Por lo tanto, la clave del éxito de este tipo de acuerdos esta en que deben formalizarse
entre empresas de tamano y estructura muy similares y, ademas, el resultado de la coo-
peracion mejora con un numero reducido de socios. Es comprensible que las empresas
gusten de realizar acuerdos en condiciones de igualdad con sus socios, lo que les per-
mite mantener un cierto control de la situacion. En ese sentido, las empresas suelen
buscar la colaboracion entre empresas generalmente similares a la suya con la intencién
de complementarse mejor, al contar con objetivos y gestién similar, lo que acorta el
periodo de adaptacion al propio proceso de cooperacion.

Las restantes cuestiones planteadas rebajan el porcentaje de respuestas obtenidas y,
por lo tanto, el acuerdo alcanzado entre las empresas consultadas. De esta forma, un

ltados ob )
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tran diferencias.

s seguin seg 0 de empleo, rama de actividad, o realizacién de actividad exterior, no regis-
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méaximo de cuatro de cada diez empresas manifiesta su acuerdo con respecto a cues-
tiones tales como que la cooperacion debe ser (sectorialmente) vertical; o que sélo son
Utiles para las empresas mas pequefias; o que debe prevalecer el socio en destino
cuando el objetivo del acuerdo es la internacionalizacion. Ademas, otro factor que favo-
rece la buena consecucion de los acuerdos es, sin duda, que la cooperacion se lleve a
cabo entre empresas que ya cuentan con alguna experiencia de relacién en comun, por
muy breve o poco relevante que ésta haya sido, ya que se le otorga la capacidad de
establecer las bases para una cooperacion futura mas afianzada.

CUADRO 5.12

EVALUACION CUALITATIVA DE LA COOPERACION. TOTAL EMPRESAS CONSULTADAS

% de empresas de acuerdo

Frases que aluden a las condiciones del acuerdo a los beneficios...

* Los acuerdos de cooperacién facilitan el conocimiento y el cumplimiento de 97,2
requisitos administrativos en dichos mercados

* Los acuerdos conllevan un intercambio de conocimientos, lo que repercute 92,5
positivamente en las empresas colaboradoras

* Los acuerdos de cooperacion reducen gastos al compartir tareas y recursos 88,0
* Los acuerdos deben realizarse entre empresas de tamafio y estructura muy similares 69,3
* Cuanto menor es el nimero de socios mejor es el resultado de la cooperacién 67,4
* Los acuerdos son la mejor opcién para empezar un proceso de internacionalizacién 51,1
* Los acuerdos de cooperacion para la internacionalizacién deben realizarse con 40,1

empresas en destino, no en origen
* La cooperacién debe realizarse siempre de forma vertical (empresa/proveedor) 39,6

* Los acuerdos de cooperacion son para empresas pequenas que no tienen suficientes 37,4
medios propios para emprender un proceso de internacionalizacién

* Los acuerdos deben realizarse con empresas en paises desarrollados 27,8

Frases que aluden a las dificultades o consecuencias negativas...

* Los acuerdos de cooperacién pueden perjudicar a mi empresa en cuanto a reputaciéon 873
si la eleccion del socio no es la adecuada

* Los acuerdos de cooperacion tardan demasiado tiempo en materializarse 715
* Los acuerdos de cooperacion no deben realizarse entre empresas competidoras 46,4
* No compensa: los acuerdos de cooperacién son demasiado complejos y los esfuerzos 41,5

para llevarlos a cabo son mayores que una actuacién en solitario

* Una cooperacién conlleva ceder informacion privilegiada, lo que perjudica a la empresa 36,8
* La incertidumbre de llegar a un consenso no compensa dedicar tiempo y recursos 20,8
* Los acuerdos de cooperacion son fuente de conflicto 25,3
* Un acuerdo de cooperacién debilita mi empresa al perder autonomia 24,2

En negrita los porcentajes mds altos.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.
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Centrando la atencion en la vertiente de la dificultad o la consecuencia negativa desta-
ca el porcentaje de acuerdo con respecto al impacto en la reputacion de una inadecua-
da eleccién del socio, manifestado por nueve de cada diez empresas. En una situacion
de estas caracteristicas la empresa se percibe en una posicion de cierta indefension y
las consecuencias y su solucion estaran fuera de su alcance. Es decir, el riesgo no esta
centrado en el fracaso de la operacion sino en no haber elegido al socio idéneo.

En segundo lugar, se apunta que los acuerdos de cooperacion tardan demasiado tiem-
po en materializarse, senalado por siete de cada diez empresas. Uno de los factores
que tienen que ver con esta afirmacion es que la empresa define el periodo de materia-
lizacién del acuerdo de cooperacion desde el momento en que inicia su valoracion,
junto con otras opciones, en el marco de su propia reflexion interna.

A partir de estos dos argumentos el grado de acuerdo entre las empresas es sensible-
mente menor, quedando en los valores minimos (en torno a tres empresas de cada diez)
las frases relativas a la posible confidencialidad de la informacion a compartir, la propia
incertidumbre del periodo en el que se gesta el acuerdo en cuanto a que se efectle
finalmente o no, y la conexién entre la debilidad de la empresa y la participacion de
dichos acuerdos.

Es interesante resaltar que uno de los factores citados en dltimo lugar, como es que “un
acuerdo de cooperacion debilita mi empresa al perder autonomia”, con respecto al que
solo una de cada cuatro empresas consultadas ha mostrado cierto grado de acuerdo,
puede convertirse incluso en determinante en el desarrollo final de un acuerdo. La pér-
dida de autonomia y el control son apreciados por las empresas y, quizas, no son lo sufi-
cientemente valorados al plantearse la relacion o al inicio de la cooperacion pero si lle-
gan a ser importantes obstaculos avanzado el proceso.

Por tanto, y a modo de conclusion, cabria destacar que el término cooperacion se aso-
cia principalmente con valores positivos y es en la puesta en marcha de dicha actividad
donde van surgiendo fricciones y obstaculos.

5.3.4 Valoracidn de la cooperacion cuando existe actividad exterior

Dada la importancia concedida a la cooperacidon como potencial eje vertebrador de
cierto posicionamiento internacional, se ha considerado oportuno presentar de forma
separada la opinidn de las empresas al respecto en funcion de su grado de internacio-
nalizacion. Para ello se han distinguido tres grandes grupos de empresas: el primero
de ellos definido como de actividad exterior inicial (39,4% de las empresas), el segun-
do de los grupos muestra una presencia exterior media (32,3% de las empresas) y el
tercero de ellos podria calificarse como de colectivo consolidado exteriormente (28,3%
de las empresas).

El resultado obtenido muestra que, en lineas generales, las ventajas y los inconvenien-
tes percibidos son perfectamente compartidos entre estos tres grupos de empresas.
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CUADRO 5.13

OPINION SOBRE COOPERACION EN FUNCION DE LA IMPORTANCIA DE LA ACTIVIDAD EXTERIOR

Empresas con actividad exterior
Inicial Media Consolidada

Frases que aluden a las condiciones del acuerdo a los beneficios...

* Los acuerdos de cooperacién facilitan el conocimiento y el cumplimiento de
requisitos administrativos en dichos mercados 99,0 98,8 93,7
* Los acuerdos conllevan un intercambio de conocimientos, lo que repercute 92,2 89,9 91,6
positivamente en las empresas colaboradoras

* Los acuerdos de cooperacion reducen gastos al compartir tareas y recursos 884 88,0 86,7
* Los acuerdos deben realizarse entre empresas de tamano y estructura muy similares 70,0 69,7 64,1
+ Cuanto menor es el nimero de socios mejor es el resultado de la cooperacién 71,9 664 73,5
* Los acuerdos son la mejor opcion para empezar un proceso de internacionalizacion 55,5 44,0 45,0
* Los acuerdos de cooperacion para la internacionalizacion deben realizarse 473 359 34,8

con empresas en destino, no en origen
* La cooperacién debe realizarse siempre de forma vertical (empresa/proveedor) 475 35,6 28,8

* Los acuerdos de cooperacion son para empresas pequefias que no tienen 424 33,3 28,5
suficientes medios propios para emprender un proceso de internacionalizacion

* Los acuerdos deben realizarse con empresas en paises desarrollados 35,7 375 18,5

Frases que aluden a las dificultades o consecuencias negativas...

* Los acuerdos de cooperacién pueden perjudicar a mi empresa en cuanto a 839 88,5 88,9
reputacion si la eleccion del socio no es la adecuada

* Los acuerdos de cooperacion tardan demasiado tiempo en materializarse 78,1 65,6 70,0
* Los acuerdos de cooperacion no deben realizarse entre empresas competidoras 51,8 48,0 43,3
* No compensa: los acuerdos de cooperacién son demasiado complejos y los 49,5 439 37,0

esfuerzos para llevarlos a cabo son mayores que una actuacién en solitario

* Una cooperacién conlleva ceder informacion privilegiada, lo que perjudica 44,9 33,3 34,7
a la empresa

* La incertidumbre de llegar a un consenso no compensa dedicar tiempo y recursos 38,7 26,3 24,1
* Los acuerdos de cooperacion son fuente de conflicto 26,60 28,9 28,0
* Un acuerdo de cooperacién debilita mi empresa al perder autonomia 20,8 244 21,3

En negrita los porcentajes mds altos.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

Las diferencias se abren en cémo debe articularse dicha cooperacion y, de hecho, aun-
que para cada subgrupo también existen divergencias, en lineas generales se observa
que:

=& La cooperacion debe realizarse en destino y no en origen es una proposicion acep-
tada por una de cada dos empresas iniciadas en al actividad exterior. Sin embargo,
en la medida en que aumenta el grado de internacionalizacion, es sélo una de cada
tres la que esta de acuerdo con dicha afirmacion.
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=& De la misma forma, la cooperacion debe realizarse en un formato vertical es acepta-
da por una de cada dos empresas iniciadas en la actividad exterior y queda en
menos de una de cada tres cuando se trata del grupo consolidado.

=& Similar resultado es aplicable a los paises con los que han de hacerse dichos acuer-
dos. Las empresas consolidadas internacionalmente comparten en menor medida
la preferencia por adoptar acuerdos con compafiias en paises desarrollados.

54  Condiciones y obstaculos parra el desarrollo

de los modelos de cooperacion

5.4.1. Condiciones indispensables para el desarrollo de
los modelos de cooperacion

El Cuadro 5.14 recoge la opinién de las empresas experimentadas y las no experimen-
tadas (en el uso de modalidades de actuacion bajo cooperacidon empresarial) con res-
pecto a cuéles son las condiciones indispensables para abordar con éxito un consorcio
en destino y/o una implantacién comercial o productiva con socio en destino. Los argu-
mentos que acogen un porcentaje de respuestas significativas son los siguientes:

=& Con respecto al consorcio en destino resulta indispensable un conocimiento fluido
de las partes, asi como la percepcion de beneficio compartido.

=& La implantacién comercial con socio en destino descansa en la importancia con-
cedida a la relacién comercial compartida previamente, el intercambio profundo de
informacion entre las partes y la percepcion de beneficio compartido.

=& Para laimplantacion productiva con socio en destino se subraya el intercambio pro-
fundo de informacién y la percepcion de beneficio compartido.

Por tanto, la percepcion de beneficio compartido es valorada como condicién importan-
te en las tres figuras de cooperacion mencionadas. El intercambio profundo de informa-
cién se corresponde a las opciones de implantacion, de acuerdo con el tipo de compro-
miso que se asume, que implica una mayor dotacién de recursos y una expectativa de
duracién de medio o largo plazo. Finalmente, no hay diferencias importantes entre los
resultados derivados de un conocimiento objetivo del que puede calificarse de subjeti-
vo correspondiente a las empresas no participantes en figuras de cooperacion.
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CUADRO 5.14

CONDICIONES INDISPENSABLES PARA EL DESARROLLO DE MODELOS DE COOPERACION, SEGUN

LOS TIPOS DE COOPERACION (%)

EMPRESAS CON EXPERIENCIA EMPRESAS SIN EXPERIENCIA
Consorcio Implantacion  Implantacion  Consorcio Implantacion Implantacion

destino  comercial productiva destino  comercial productiva
socio en destino socio en destino socio en destino socio en destino

* La relacién comercial compartida previa 13,9 18,7 10,0 13,4 14,3 10,9

* La actividad inversora previa compartida 5,2 4,8 10,3 6,9 6,9 79

* El intercambio de informacién y conoci- 22,8 22,3 23,8 21,2 22,0 21,5
miento profundo de las partes

* El intercambio de personal previo 3.7 3.4 5,3 3.2 3.8 5,1

* La complementariedad de productos/ 17,8 17,6 15,7 19,3 19,1 18,3
servicios entre las 2 partes

* La percepcion de beneficio compartido 18,7 19,3 17,6 15,7 15,6 14,8
de la cooperacion

* La aportacion inicial debe ser igual o similar 6,8 5,7 73 10,5 9.6 10,5

* Disponer de protocolo que monitorice 11,0 8,2 9,9 9,7 8.9 10,9
el proceso

Total respuestas (% vertical) 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

En negrita los mencionados por al menos una de cada cinco empresas.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

5.4.2. Obstaculos en el desarrollo de los modelos de cooperacion:
condiciones econémicas y de procedimiento

Los obstaculos percibidos por las empresas en los dos subgrupos considerados,
empresas experimentadas y no experimentadas, pueden referirse a las condiciones
econdémicas y de procedimiento, tales como la disponibilidad de la informacién sobre
el pals, el asesoramiento en el proceso, la financiacion de la operacion o la seleccion
de socios.

La valoracion de las empresas al respecto se recoge en el Cuadro 5.15, que muestra un
grado de coincidencia importante en la deteccion de los dos obstaculos principales en
las tres modalidades de cooperacion propuestas:

=& Para las empresas experimentadas y las no experimentadas, el primer obstaculo es
la localizacion de los socios locales, mencionada por cerca de una de cada cuatro
empresas consultadas.

=& En segundo lugar, el asesoramiento en el procedimiento es mencionado por una de
cada seis empresas en el caso de las que tienen experiencia, y una de cada cinco
entre las empresas no experimentadas.

Los restantes argumentos propuestos concitan menor consenso por parte de las
empresas consultadas, destacando la opacidad del entorno econémico del mercado
de destino, propuesto por méas de una de cada diez empresas.
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CUADRO 5.15

OBSTACULOS RELATIVOS A LAS CONDICIONES ECONOMICAS Y DE PROCEDIMIENTO, SEGUN

TIPOS DE COOPERACION (%)

EMPRESAS CON EXPERIENCIA EMPRESAS SIN EXPERIENCIA
Consorcio Implantacion  Implantacion  Consorcio Implantacion Implantacion

destino  comercial productiva destino  comercial productiva
socio en destino socio en destino socio en destino socio en destino

* Informacién general del pais/sector 11,2 10,0 9,5 11,4 10,1 9,5
de destino

* Asesoramiento en procedimiento 17,1 15,7 15,2 20,7 21,5 19,2

* Localizacion de los socios locales 22,3 24,8 20,7 22,7 23,0 21,4

* Asesoramiento en contacto con los 9,0 11,3 9,0 7.7 8.2 7.2
socios locales

* Opacidad del nuevo entorno econémico 15,0 13,1 10,9 11,7 12,1 11,3

* Dispon./Accesibilidad a recursos financieros 9,1 9,3 9,0 10,9 10,8 11,1

* Operaciones de ampliacién 3,9 3.8 2,9 2,0 2,3 1,9

* Seleccién punto geografico concreto 6,9 5,8 5,6 8,3 8,0 8,9

* Gestion del inmueble 2.8 3.2 6.8 2.4 2,2 4.8

* Gestion del equipamiento, maquinaria 2,6 3,0 10,5 2,1 1,8 4,5

Total respuestas (% vertical) 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

En negrita los mencionados por al menos una de cada cinco empresas.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

5.4.3 Obstaculos en el desarrollo de los modelos de cooperacién:
recursos humanos y entorno social

Con respecto a los obstaculos ligados a los recursos humanos, el Cuadro 5.16 mues-
tra la misma homogeneidad en la respuesta entre los dos grupos de empresas, las
experimentadas y las no experimentadas. Los principales obstaculos se concentran en
la bUsqueda y selecciéon de equipo de responsabilidad que esté al frente de cada una de
las tres figuras propuestas, junto con la necesidad o la posibilidad de traslado de perso-
nal.
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CUADRO 5.16

OBSTACULOS LIGADOS A LOS RECURSOS HUMANOS SEGUN TIPO DE COOPERACION

PROPUESTO (%)

EMPRESAS CON EXPERIENCIA EMPRESAS SIN EXPERIENCIA
Consorcio Implantacion  Implantacion  Consorcio Implantacion Implantacion

destino  comercial productiva destino  comercial productiva
socio en destino socio en destino socio en destino socio en destino

* Seleccion equipo de primer nivel de 18,7 18,6 18,5 15,8 15,1 15,3
responsabilidad

* Traslado de personal 15,5 15,0 18,7 14,0 13,1 15,3

* Seleccion y construccion de plantilla base 10,1 9,3 13,1 9,0 9,6 10,4

* Adecuacién formativa de nuevos recursos 6,7 9,8 11,1 8.3 8.1 8,7
humanos

* Idioma a compartir en comunicaciones 9,7 10,9 8,6 11,5 11,0 10,1
con socios

* Diferencias en costumbres, horarios, 8.4 10,5 9,0 11,3 11,3 11,4
plazos de cobro

* Traslacién del management de la empresa 7,7 6,6 8,3 3.3 3.8 4,1

* Liderazgo e iniciativa en equipo de 1" nivel 7,9 8,0 74 6,9 6,6 6,5

* Capacidad comercial de nuevos equipos 6.4 11,4 5,3 72 8,3 5.4

* Otra forma de hacer negocios 9,0 9,8 6,9 12,7 13,0 12,3

Total respuestas (% vertical) 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

En negrita los mencionados por alrededor de una de cada seis empresas.
Fuente: Encuesta sobre la situacion de la internacionalizacion de las empresas espanolas. Camaras de Comercio.

Conclusiones: la posicion exterior de las empresas con
presencia exterior

Grado de utilizacion, razones de uso y opinion sobre las herramientas de posi-
cionamiento exterior propuesto

& La mayoria de las empresas consultadas recurre a la venta directa como
forma basica de articular su actividad comercial exterior. Esta pauta, que
implica el control directo por parte de la empresa de su gestion comercial, es
comun para todas las empresas, independientemente del tamano o del sector.

@ Los distribuidores comerciales y los agentes a comision son el segundo tipo
de herramienta utilizada en las ventas exteriores. Se trata de una modalidad
en la que la gestion de la venta se delega y, en principio, sélo supone un coste
para la empresa en la medida en que se genera dicha actividad comercial.

@ En tercer lugar se situan el representante comercial y Ia filial propia en desti-
no, sefaladas por menos de una de cada cinco empresas. Son, de nuevo,
modalidades de gestion comercial que estan bajo el control directo de la
empresa.

77 EMPRESAS CON ACTIVIDAD EXTERIOR: ARTICULACION DE LA PRESENCIA EXTERIOR



78

Las estrategias de comercializacion exterior preferidas se basan en figuras
que se abordan “en solitario”. Ademas, conforme aumenta el tamano empre-
sarial y, consecuentemente, el volumen de ventas exteriores, la sofisticacion
en el conjunto de herramientas utilizadas crece.

En lineas generales, las respuestas obtenidas segun las ramas de actividad
coinciden con este patron general. No obstante, los resultados muestran que
existen otros argumentos que también son importantes en la eleccion de una
determinada modalidad de venta exterior como son el tipo de producto
(estandarizado o ajustado a cada cliente), el destino del mismo (productivo o
de consumo), su complejidad tecnoldgica (alta o baja), el volumen de produc-
cion que lleva parejo (serie corta o larga), el servicio técnico o de postventa
que se requiera, etc.

Como factores para elegir una u otra opcion de comercializacion internacional
destacan el conocimiento del pais o del mercado que se aborda, la cercania
geogrdfica al mismo y el volumen de ventas actual y/o esperado. Esta terna de
argumentos justifica el dominio de las medidas de comercializacion directa-
mente controladas por las empresas, como son la venta directa o la filial
comercial propia. Por otra parte, la creacion de empresas, propia o con socio,
depende fundamentalmente del volumen de ventas que lo justifique, normal-
mente por el tamano del mercado que se quiere atender.

Ademas, las empresas de tamaiio intermedio son las que en mayor medida
recurren a una modalidad de comercializacion delegada, como es el agente a
comision o el distribuidor. Es una forma de penetracion comercial con una
menor carga en los costes de estructura empresarial y sin un volumen de ven-
tas suficiente que justifique una estructura interna propia.

La opinion de la empresa espanola con respecto a cada una de las modalida-
des de acceso comercial a mercados exteriores se ve influida por su grado de
utilizacion: las empresas que son usuarias son las que tienen mejor opinion.

Grado de utilizacién, razones de uso y opinion sobre las herramientas de posi-
cionamiento productivo

*

Una de cada diez empresas consultadas con presencia internacional recono-
ce que dispone de una implantacion productiva propia en el exterior. La coo-
peracion para la creacion de empresas se reduce a la mitad. Los argumentos
esgrimidos por parte de las empresas para implantarse productivamente en el
exterior son el volumen de ventas y el conocimiento del pais de destino.

En el caso de recurrir a un socio, si el mercado esta alejado éste se elige en
destino. Es decir, el conocimiento del mercado que se otorga cuando se hace
la implantacion propia se desplazaria hacia el socio cuando dicha implanta-
cion se realiza con un socio.

La misma proporcion de empresas alude a la existencia de una alianza pro-
ductiva con socio en destino. Esta puede ser una estrategia desarrollada con
tres tipos de finalidad. Puede responder a una mejor forma de atender a algun
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cliente concreto desde una posicion mas cercana, que por volumen de ventas
no justificaria una estructura productiva mas compleja. O bien, es la fase pre-
via a una implantacion productiva, de manera que hasta que no se consolide
dicho mercado esta opcion no se materializa. O, finalmente, responde al des-
plazamiento de una parte de la produccion, normalmente de menor valor aha-
dido, mejorando el margen generado a través de los menores costes de pro-
duccion obtenidos a partir de esta alianza.

Una de cada diez empresas alude a la existencia de un acuerdo de transferen-
cia tecnoldgica o la cooperacion para el desarrollo de proyectos de I+D.

En este tipo de desarrollos internacionales en la vertiente productiva o tecno-
Iogica, ya sean abordados desde la propia empresa o bajo las figuras de coo-
peracion que se propongan, queda patente que la presencia de cualquiera de
ellas es creciente con el tamano empresarial. Ademas, en la desagregacion de
la respuesta segun ramas de actividad se constata que, en lineas generales,
este patron de comportamiento es relativamente compartido, si bien con cier-
tas matizaciones en el caso de algunas ramas de actividad.

Ventajas e inconvenientes ligados a los modelos desarrollados bajo coopera-
cion

2

La principal ventaja que atribuyen las empresas a las figuras de cooperacion
es el reparto de los costes que implica, mientras que como desventajas funda-
mentales se argumenta la pérdida de autonomia y la complejidad. Esto es, la
cooperacion le sirve a la empresa para cubrir los costes pero no le reconoce
un factor diferencial en lo que al desarrollo de la estrategia comercial se refie-
re. La empresa sabe como abordar la expansion comercial pero el coste es lo
suficientemente alto como para que le compense renunciar a esta autonomia.

De forma similar, con respecto a las modalidades de cooperacion productiva
propuestas (alianza productiva e implantacion, con socio en origen o en des-
tino) la principal ventaja es el reparto de costes y la posibilidad de sumar
recursos, poniéndose claramente de manifiesto la necesidad de contar con un
cierto volumen de recursos para abordar iniciativas en el ambito productivo
internacional. La desventaja es, también en este caso, la complejidad.

Finalmente, con respecto a la cooperacion técnica o tecnologica la ventaja
principal aludida es compartir conocimientos y sumar experiencias.
Implicitamente, se hace hincapié en el componente de la cooperacion entre
equipos y personas, que supone una ventaja anadida (transmision de conoci-
miento) con respecto a una lectura exclusiva en términos de costes.

Condiciones indispensables y obstaculos percibidos en el éxito de las principa-
les figuras de cooperacion propuestas

2

EMPRESAS CON ACTIVIDAD EXTERIOR: ARTICULACION DE LA PRESENCIA EXTERIOR

Con respecto al consorcio en destino, y la implantacion comercial o producti-
va con socio en destino, las empresas coinciden en que: el intercambio pro-
fundo de informacion es primordial. Ligando estos resultados con los inconve-
nientes de las figuras de cooperacion, las condiciones que se imponen tratan
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de compensar la desventaja con relacion a la desconfianza que genera la coo-
peracion.

Los obstaculos a superar se centran fundamentalmente en las fases de pues-
ta en marcha de las operaciones. De esta forma, se coincide en la necesidad
de contar con el asesoramiento del proceso en si mismo y, sobre todo, en la
localizacion de los socios. Notese que esta respuesta acumula dos tipos de
seleccion: la ubicacion en un mercado predeterminado y, dentro de éste, la del
socio en si mismo. Es, posiblemente, la cuestion mas delicada del conjunto
del proceso y puede dilatarse mas de lo esperado.

Las personas son clave en el éxito de la operacion. La coincidencia de la res-
puesta obtenida pone de manifiesto la preocupacion de las empresas en la
seleccion del equipo de primer nivel y la decision acerca del traslado de per-
sonal. Las personas, desde el estamento de direccion o responsabilidad o
desde la gestion de las relaciones y los recursos humanos, son un factor
determinante en el éxito de estas operaciones.

La valoracion hecha por parte de las empresas con experiencia con respecto
a las que no la tienen induce a pensar que el desconocimiento no puede con-
siderarse como un argumento para la ausencia de cooperacion.
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La trayectoria de las empresas en su recorrido hacia la internacionalizacion lleva con-
sigo una serie de pautas no forzosamente escalonadas, ni coincidentes entre empresas
de similar perfil, por lo que son muchas las variantes en materia de cooperacion que
se establecen en los diferentes caminos a la internacionalizacién. A continuacién, tras
perfilar el concepto de cooperacion, se presentan aquellas figuras de cooperacion que
cuentan con mayor aceptacion o son mas habituales entre las empresas con intereses
en el exterior. La clasificacion empleada para la definicion de los grupos de figuras
tiene que ver con el objetivo perseguido por dicha actuacion, es decir, un fin comer-
cial, tecnolégico, productivo o financiero. Otras actividades agrupadas como la coope-
racion en marketing, en servicio postventa, etc. no se contemplan en el estudio al con-
tar con poco peso en el marco de la cooperacién espanola.

6.1.  Definicion de la cooperacion

6.1.1. El contexto de la cooperaciéon

Las empresas espafolas son conscientes de que la globalizacién supone un desafio
para su supervivencia. El entorno actual es cambiante, altamente competitivo, donde se
exige a las empresas una capacidad de respuesta rapida, adaptada al cliente final y glo-
bal. En ese contexto, la internacionalizacion puede convertirse en imprescindible, nece-
saria 0, COmo poco, en recomendable, para algunas empresas de ciertos sectores que
muestran altos indices de concentracion.

Dentro del marco europeo, seguin un estudio realizado por el Observatorio de la pyme ¢,
la mitad de las pymes europeas cooperan, ya sea formalmente o no, con otras pymes,
encabezando la lista por paises, Finlandia, Noruega, Islandia, Dinamarca ¢ Italia. En este
caso, el concepto de cooperacion es entendido en el sentido mas amplio, y no esta
limitado a la penetracion internacional. No obstante, del estudio se desprende que los
motivos mas frecuentes para cooperar pueden resultar coincidentes con los objetivos
pretendidos en muchos procesos de internacionalizaciéon como son: acceder a nuevos
mercados, ampliar la lista de productos ofrecidos, acceso a know-how y tecnologia
externa, conseguir mayor capacidad productiva y reducir costes.

* European Commission, Observatory of European SMEs 2003. ENSR Enterprise Survey 2003
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En Ultima instancia, la cooperacion permite a las empresas la superacion de las barre-
ras de acceso a nuevos mercados, compartir recursos y/o informacion, las economias
de escala, la realizacién de proyectos, la reduccion de costes, etc., en definitiva, crear
ventajas competitivas para las empresas que intervienen en el proceso. Como obstacu-
los principales aparecen factores de tipo cultural, como el idioma o costumbres diferen-
tes, la falta de informacién sobre el posible colaborador, o la existencia de restricciones
legales, ademas de la inevitable pérdida de autonomia que supone.

En este escenario, las empresas espafiolas han sabido afrontar en los Ultimos tiem-
pos el desafio de la exportacion aunque no es tan facil pasar el relevo a la internacio-
nalizacion plena. Actualmente, ya existe un nimero significativo de empresas con
experiencia exportadora. La internacionalizacion entendida como la continuacion de
actividades en otros mercados (exportacion, junto con importacion, implantacion,...),
en cambio, no esta tan extendida entre la empresa espafola, sobre todo en el caso de
las pymes.

6.1.2. Descripcion basica de la cooperacién

En un sentido general, la cooperacion interempresarial se entiende como un acuerdo
entre dos 0 mas empresas y con muy diferentes objetivos. El punto de partida es para
qué se coopera o, dicho de otro modo, cual es el aspecto empresarial que se aborda
bajo una herramienta de cooperacion. El andlisis pormenorizado de los distintos pro-
cesos llevados a cabo por la empresa daria las claves de las distintas formas de coope-
racion. Asi, desde el inicio de una determinada actividad, como puede ser la realizacion
de un proyecto de 1+D, la compra de materia prima, la prospeccién de mercado, la pro-
duccidn, etc., hasta la propia comercializacion del producto y el servicio postventa, son
ejemplos de procesos y actividades empresariales que pueden ser realizados bajo dis-
tintas figuras de cooperacion entre dos 0 mas empresas. Por tanto, la primera variable
que define la cooperacion es el objetivo de la accion.

El siguiente rasgo que define el tipo de cooperacion es la caracterizacion de las empre-
sas implicadas. Existen dos lineas genéricas de colaboracion:

=& Cooperacion horizontal: aquellas relaciones que se desarrollan entre empresas que
realizan una misma actividad o fabrican un producto igual o similar.

=& Cooperacion vertical: relacion que se establece desde la busqueda de la comple-
mentariedad de producto o servicios entre dos 0 mas empresas.
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VARIABLES QUE DELIMITAN LOS MODELOS DE COOPERACION
» * Comercio: exportacion, importacion
" * Tecnologia: desarrollos, investigacion, ...
f * Produccion: productos propios, subcontratacion, ...
* Financiero

* Otros...
Acuerdo entre dos
0 mas empresas...
m * Horizontal: empresas similares en su actividad
« Vertical: empresas complementarias en su actividad

T * En origen: empresas radicadas en la misma economia de referencia
@ : * En destino: empresas radicadas en dos economias de referencia
* Grado de compromiso: recursos implicados
¢COMO? « Duracion: limitacin reconocida en el tiempo

 Socios: nimero e, incluso, exigencia de determinado tipo de socios

4

Abanico de FIGURAS DE COOPERACION

Fuente: Elaboracion propia.

La cooperacion es ante todo una forma de colaboracion definida a partir del grado de
compromiso. Es decir, la eleccion o la definicion de una determinada modalidad de coo-
peracion depende, fundamentalmente, del compromiso que se esté dispuesto a asumir.
Cada modalidad de cooperacion incorpora diferentes grados de compromiso por parte
de las organizaciones involucradas, lo que significa que la dotacién de recursos huma-
nos y/o financieros respondera a la envergadura del proyecto en su conjunto y del
acuerdo de colaboraciéon que se establezca entre las partes.

Ademas, la clasificacion de las diferentes modalidades de cooperacion entre empresas
también incluye la vertiente de localizacion geogréafica de las empresas participantes,
distinguiendo entre:

=& Cooperacion en origen: colaboracidon con uno o varios socios en el pais de origen
de la empresa.

=& Cooperacion en destino: la colaboracion se plantea en el pais de destino, es decir,
donde se va a realizar la actividad exterior.

Finalmente, las modalidades de cooperacion también se caracterizan desde la tipologia
de los socios implicados, definido por su dimensién, su participacion en un mismo
grupo, si las relaciones entre ambos se dan a un mismo nivel, la experiencia en este tipo
de negociaciones, la actividad de la empresa afectada por la cooperacion, etc.

Por lo tanto, las férmulas disponibles para cooperar son casi tantas como tipos de
empresas y los acuerdos que entre ellas se generen. No obstante, para profundizar en
las figuras de cooperacién mas habituales, a continuacion se establece la relacion deta-
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llada de las opciones mas usuales que se le presentan a las empresas en funcion de los
objetivos buscados (comercial, financiero, productivo o tecnoldgico).

FIGURAS DE COOPERACION

OBJETIVOS DE LA COOPERACION FIGURAS DE COOPERAGION

1. COMERCIAL  Consorcio de exportacion

* Club de empresas

* Antena colectiva

* Piggy back

* Distribucion comercial reciproca/cruzada
* Joint-Venture comercial

2. TECNOLOGICA * Transferencia tecnoldgica

* |+D-+i compartido
e Licencia de patentes y marcas

3. PRODUCTIVA « Central de compras

 Cooperacion en la fabricacion, ensamblaje
 Implantacion productiva

4. FINANCIERA

 Adquisicion apalancada
* Sociedad de intermediacion

Fuente: Elaboracidn Ikei.

6.2.  Figuras cooperacion
6.2.1. Cooperacién comercial

a) Rasgos generales y compromisos

La cooperacion comercial es el tipo mas usual entre las empresas espafiolas. Se trata
de todas aquellas actuaciones de colaboracion cuyo fin es la comercializacion de pro-
ductos o servicios, normalmente en un pais distinto del de la empresa. La formalizacion
puede adoptar diferentes figuras, como una Joint-Venture comercial, un consorcio de
exportacion, distribucion reciproca, etc. Los objetivos intermedios perseguidos con este
tipo de cooperacion son diversos, como penetrar en nuevos mercados, abarcar mayor
extension en mercados conocidos, conseguir un mayor control de los canales de distri-
bucién, beneficiarse de economias de escala, etc.

El tipo de compromiso que adquiere una empresa al abordar una figura de cooperacion
comercial es de dos tipos. El primero se refiere al compromiso genérico de la empresa
con respecto a sus asociadas de permanencia en el proyecto durante un periodo de
tiempo determinado. El segundo compromiso tiene que ver con los gastos que se deri-
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ven de la formalizacién de una empresa comun (consorcio, por ejemplo) que, presumi-
blemente, serfan menores que la puesta en marcha de una actuacion comercial en soli-
tario.

Entre las ventajas atribuidas a la cooperacion comercial destaca el hecho de poder
compartir gastos y recursos. Ademas, este tipo de herramientas facilita la difusion de
la experiencia de otras empresas en materia de exportacion o internacionalizacion, asf
como en gestion empresarial. De esta forma, esta colaboracion produce un efecto posi-
tivo en la definicién de objetivos mas ambiciosos, permitiendo a ciertas empresas plan-
tearse mercados mas dificiles 0 mas lejanos.

No obstante, a este tipo de cooperacion también se le imputan ciertos inconvenientes.
El primero de ellos se refiere a las fases iniciales y tiene que ver con la bUsqueda y selec-
cién de los socios. Los siguientes obstaculos aparecen cuando la actividad ya esta en
marcha y en algunas ocasiones son dificiles de superar, sobre todo si se trata de con-
flictos de tipo personal entre los socios cuyas diferencias generalmente terminan disol-
viendo los acuerdos de cooperacion.

b) Algunas figuras de cooperacién comercial

CONSORCIO DE EXPORTACION

Definicion y objetivos

Definicion Acuerdo de cooperacion entre varias empresas que tienen como objetivo introducirse
o afianzarse en uno o varios mercados exteriores.

Puede realizarse en origen y en destino.

Objetivos Promocion de los productos, ampliacién del niimero y composicion de los clientes,
generacion de nuevas ventas.

Requisitos

Trayectoria exportadora La necesidad de esta experiencia depende del objetivo y de los mercados que se
de las empresas aborden mediante la actuacion del consorcio.

implicadas o Si el objetivo es la iniciacion en la exportacion, evidentemente, no se tiene.

o Si se trata de consolidar posicion, depende del mercado. Asi, en economias
maduras no seria necesaria; pero si se abordan mercados emergentes (alejados),
es recomendable.

Experiencia en figuras  No es necesaria.
de cooperacion

Dedicacion de recursos Direccion-gerencia: implicacion en el proceso.

internos o - . -

Dotacion de recursos economicos ajustada a los objetivos y mercados que aborda

el consorcio.
Financiacion de la Es un gasto corriente ligado a las operaciones comerciales, por tanto se financiaria con
operacion respecto a los ingresos corrientes o financiacion ajena a corto plazo.
Servicios necesarios  Asesoramiento basico desde distintas organizaciones (como las Camaras de Comercio) y
para el desarrollo conocimiento de las medidas de apoyo a este tipo de figuras de cooperacion.
de la figura
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CONSORCIO DE EXPORTACION (cont.)

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion del
COMpromiso

 Coste: bajo y ajustable a los objetivos.
* Cesion de autonomia: baja y limitada a las ventas en dicho mercado.

Recomendaciones en el e Productos complementarios o con similares canales de distribucion.

disefio de la cooperacion

* Empresas de tamafio y caracteristicas similares.
* No participacion de mas de cuatro empresas.

Ventajas y obstéaculos percibidos

Ventajas  \Mejora la oferta de productos, penetracion de mercados.
© Recorte de gastos: costes compartidos.
Obstéaculos  Producto 0 empresa que destaque sobre el resto y debilite el grupo.

e Liderazgo excesivo de alguno de los socios.
e Compromisos diferentes, dedicacion de recursos descompensada.
 Resultados de ventas poco homogéneos.

CLUB DE EMPRESAS

Definicion y objetivos

Definicion Figura similar al consorcio de empresas pero con la particularidad de que se suele crear
una nueva marca para la comercializacion de todos los productos del grupo que
presentan una oferta comun.

Cooperacion en origen.

Objetivos Ampliacion del nimero y composicion de los clientes, generacion de nuevas ventas.

Requisitos

Trayectoria export. Es necesaria la experiencia en los mercados exteriores (en solitario o bajo otras figuras

de las empresas de cooperacion).

implicadas

Experiencia en figuras
de cooperacion

No es necesaria.

Dedicacion de
recursos internos

Direccién-gerencia: implicacion en el proceso.

Dotacién de recursos econémicos ajustada a los objetivos y mercados que aborda el
Club de empresas.

Financiacion de la
operacion

Es un gasto corriente ligado a las operaciones comerciales, por tanto se financiaria con
respecto a los ingresos corrientes o financiacion ajena a corto plazo.

Servicios necesarios
para el desarrollo
de la figura

Asesoramiento basico desde distintas organizaciones (como las Camaras de Comercio) y
conocimiento de las medidas de apoyo de las que puedan beneficiarse (coste de la
publicidad, catalogos, generacion de la marca comercial, etc.)

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion
del compromiso

o Coste: medio, puesto que es preciso comprometerse por un plazo no inferior a tres afnos.

® (Cesion de autonomia: media, ya que supone el intercambio de informacion precisa
para generar la marca comercial comun, ajustar los estandares de calidad, etc.
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CLUB DE EMPRESAS (cont,)

Recomendaciones  Productos similares en sus especificaciones (materiales, procesos,...), estandares de
en el disefo calidad, etc.

de la cooperacion e Empresas de tamafio y caracteristicas similares.

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas  Mejora el posicionamiento de la oferta de la empresa: cantidad y rapidez en la
respuesta a potenciales clientes.

® Recorte de gastos: costes compartidos.

Obstaculos e Seleccion del socio y ajuste en los productos y producciones.
e Liderazgo excesivo de alguno de 10s socios.
e Compromisos diferentes, dedicacion de recursos descompensada.
e Resultados de ventas poco homogéneos.

ANTENA COLECTIVA

Definicion y objetivos

Definicion Contratacion de un experto que realice una prospeccion de mercado interesante para
todos los componentes del grupo.

Cooperacion en origen.

Objetivos Penetracion en nuevos mercados.

Requisitos

Trayectoria exportadora Es recomendable que la empresa tenga alguna experiencia en los mercados exteriores
de las empresas (en solitario o bajo otras figuras de cooperacion), que le permita definir qué es lo que se
implicadas espera de dicho experto y con respecto al mercado seleccionado.

Experiencia en figuras  No es necesaria.
de cooperacion

Dedicacion de Direccidn-gerencia: implicacion en el proceso.

recursos Internos Dotacion de recursos econémicos ajustada a los objetivos del proyecto.

Financiacion de Es un gasto corriente ligado a las operaciones comerciales, por tanto se financiaria con
la operacion respecto a los ingresos corrientes o financiacion ajena a corto plazo.

Servicios necesarios  Asesoramiento basico desde distintas organizaciones (como las Camaras de Comercio) y
para el desarrollo conocimiento de las medidas de apoyo de las que puedan beneficiarse (Oficinas

de la figura comerciales en el exterior, Catalogo de Profesionales de apoyo,...).

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion del compr. e Coste: bajo y definido de antemano.

e Cesion de autonomia: baja. Sdlo se comparte la caracterizacion del mercado objetivo
(conocimiento de potenciales clientes, competidores, ...) y la informacién basica de cada
componente del grupo.

Recomendaciones en e Productos similares en sus especificaciones (materiales, procesos,...), estandares de
el disefio de calidad, etc.

la cooperacion e Empresas de tamafio y caracteristicas similares.

o No es recomendable que participen mas de tres empresas.
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ANTENA COLECTIVA (cont,)

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas  Facilita el conocimiento previo de posibles mercados. Debe interpretarse como un
trabajo previo en la evaluacion del interés de dicho mercado.
* Recorte de gastos: costes compartidos en fases preliminares del conocimiento del
mercado.

Obstéaculos e Seleccion del socio y coste de la delimitacion del proyecto (mercado, objetivos, etc.).

 Seleccion del experto.

 Resultados inesperados (por su pobreza o falta de concrecion con respecto a las
expectativas generadas o por las carencias en la informacion aportada por las empresas
participantes).

PIGGY BACK (APROVECHAMIENTO RED DISTRIBUCION AJENA)

Definicion y objetivos

Definicion Aprovechamiento por parte de una o mas empresas de una infraestructura de ventas de
otra empresa ya establecida en el pais de interés.
Cooperacién en destino.
Objetivos Penetracion en nuevos mercados/Mejora de las ventas (cuando son esporadicas).
Requisitos
Trayectoria No es necesaria la experiencia en los mercados exteriores.

exportadora de las
empresas implicadas

Experiencia en figuras
de cooperacion

No es necesaria.

Dedicacion de
recursos internos

Direccién-gerencia: implicacion en el proceso.
Dotacion de recursos econémicos: establecimiento del pago por el uso de la red de ventas.

Financiacion de la
operacion

Es un gasto corriente ligado a las operaciones comerciales, por tanto se financiaria con
respecto a los ingresos corrientes o financiacion ajena a corto plazo.

Servicios necesarios
para el desarrollo
de la figura

Asesoramiento basico desde distintas organizaciones (como las Camaras de Comercio) y
conocimiento de las medidas de apoyo de las que puedan beneficiarse (Oficinas
comerciales en el exterior, bolsas de viaje en misiones comerciales, asistencia a ferias,
etc.) en la fase previa a la localizacion del socio.

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion
del compromiso

 Coste: bajo y definido de antemano.

e Cesion de autonomia: baja. Se cede la comercializacion del producto bajo unas
determinadas condiciones.

Recomendaciones en el Productos que utilicen los mismos canales de distribucion.

disefio de la cooperacion

* Empresas de tamafio y recursos similares.

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas

e Facilita el test del producto y su entrada en un nuevo mercado, recortando costes y
personal.
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PIGGY BACK (APROVECHAMIENTO RED DISTRIBUCION AJENA) (cont.)

Obstéculos e Seleccion del socio y definicion del pago o canon de uso de la red.

® Resultados inferiores a los esperados, confusion con respecto a las marcas que se
canalizan por la misma red,...

DISTRIBUCION RECIPROCA/DISTRIBUCION CRUZADA

Definicion y objetivos

Definicion En el ambito de la comercializacion de diferentes productos se puede buscar la
colaboracion de empresas de diferentes paises que mutuamente se aprovechen del
canal de ventas establecido por su socio en su pais de origen.

Cooperacion en destino.

Objetivos Penetracion en nuevos mercados 0 nuevos productos.

Requisitos

Trayectoria exportadora No es necesaria, lo interesante es que cuenten con una buena estructura de venta
de las empresas para gestionar la distribucion del socio.

implicadas

Experiencia en figuras  No es necesaria.
de cooperacion

Dedicacion de recursos  Minimo, teniendo en cuenta que la empresa “cede” su canal de distribucion por lo que la

internos dedicacion extra que se supone es menor.
Financiacion de Depende del tipo de negociacion que se acuerde entre las partes, en un principio no es
la operacion necesario un aporte econémico para la cooperacion.

Servicios necesarios  Informacion sobre el pais y sus canales de distribucion, ademas del posible socio.
para el desarrollo
de la figura

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion del e Minimo, al contar con una red ya establecida.

COMpromiso

Recomendaciones  Buscar el canal de distribucion adecuado en el pais de destino, no siempre se
en el disefio de corresponde exactamente con el que se utiliza en el pais de origen.

la cooperacion

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas o E| beneficio es mutuo, la penetracion es inminente y se trata de una cooperacion nada
compleja.
Obstaculos e | a percepcion de que otros socios obtengan mejor retorno que a la inversa.

e Seleccion del panel de socios con el canal de distribucion adecuado.

JOINT-VENTURE (EMPRESA CONJUNTA) COMERCIAL

Definicion y objetivos

Definicion Una Joint-Venture es un acuerdo de colaboracion entre dos o varias empresas que lleva
consigo la creacion de una nueva entidad controlada por las empresas asociadas.

Objetivos Los objetivos pueden ser muy diversos y uno de ellos puede ser la comercializacion de
productos en un mercado de interés para las empresas socias.
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JOINT-VENTURE (EMPRESA CONJUNTA) COMERCIAL (cont.)

Requisitos
Trayectoria No es imprescindible, pero si recomendable. Es preferible que conozcan bien el mercado
exportadora de las donde quieren realizar la actuacion antes de plantearse una colaboracion formal.

empresas implicadas

Experiencia en figuras  No necesario, pero s recomendable.
de cooperacion

Dedicacion de recursos Si se deben dedicar recursos por lo que la decision debe estar soportada
internos estratégicamente.

Financiacion de Si, es necesario aportacion de capital para constituir la empresa ademas de para su
la operacion funcionamiento.

Servicios necesarios  Asesoramiento en las distintas fases, tanto al inicio en la busqueda del socio, en la
para el desarrollo negociacion y en la puesta en marcha.

de la figura

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion del e Compromiso medio: al tratarse de una joint venture comercial el compromiso es menor

COMpromiso que si la actividad de la nueva empresa girara en torno a otro fin: productivo,
tecnologico, etc. pero si se produce un compromiso econémico y personal.

Recomendaciones ® | a seleccion del socio, preferiblemente complementario, es un punto esencial para la

en el disefio de permanencia del negocio en comun. Ademas, es necesario conocer bien el mercado

la Joint-Venture objetivo antes de realizar la cooperacion.

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas o Esta formula cuenta con muchas ventajas sobre todo para las empresas mas
pequefias que pueden ganar tamafio, competitividad y recursos, en un corto periodo de
tiempo. También, la aportacion del socio local (experiencia y conocimiento del pais,
sector y mercado) resulta muy conveniente y, a veces, en paises complicados a nivel de
legislacion comercial, se puede convertir en la “puerta de entrada” de los productos
extranjeros. En definitiva, riesgo y coste compartido.

Obstaculos  E| compromiso es importante. Aportacion de capital y de recursos por lo que el riesgo
€s mayor.

® Desconfianza y pérdida de autonomia.

6.2.2. Cooperacion tecnolégica

a) Rasgos generales y compromisos

La cooperacion tecnolédgica es la colaboracion entre dos 0 mas empresas o entidades
para desarrollar productos, procesos 0 mejoras tecnolégicas en el ambito de la empre-
sa. Es muy comun entre empresas que no cuentan con recursos suficientes para abor-
dar actividades de [+D+i en solitario, por lo que es habitual entre las pymes. En el caso
de las grandes empresas también se llevan a cabo este tipo de colaboraciones, pero
sobre todo en el marco de proyectos de gran envergadura. El objetivo principal es bus-
car soluciones que beneficien a ambas partes, combinando los recursos tecnoldgicos
y/0 financieros de cada una de las empresas implicadas.
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Este tipo de actuacion necesita de un compromiso importante por parte de las empre-
sas, tanto al inicio de la cooperacion en lo que al nivel de confianza se refiere (acceso a
la informacién, por ejemplo), como al final de la cooperacion cuando se obtienen los
resultados y las empresas propietarias del proyecto deciden su uso.

El riesgo de la alianza difiere mucho segun el perfil de la empresa y el objetivo de la colabo-
racion. Las empresas que cuentan con una tecnologia mas puntera corren un riesgo
mayor, debido a la informacién que se comparte en la cooperacion. Si el proyecto es nove-
doso para ambas, la situacién es muy diferente, el riesgo y el compromiso se comparten
practicamente a un mismo nivel. Ademas, es preciso destacar que en estas cooperacio-
nes con un objetivo tecnoldgico el planteamiento es muy diferente cuando se encuentra
en la fase de exploracion (compartir el coste de una investigacion incipiente o inicial) de
la explotacion (de la que se espera un retorno concreto en producto comercializable).

Las ventajas son muchas, por ejemplo, la optimizaciéon de costes, compartir recursos y
know how, reducir tiempos de realizacion de proyectos, emplear los mismos recursos
para mas proyectos, etc.

El inconveniente principal es la barrera de la desconfianza, y compartir la informacion
por igual, situacién que empeora si la cooperacion tecnoldgica se refiere a la actividad
productiva principal de las empresas.

b) Algunas figuras de cooperacion tecnoldgica

TRANSFERENCIA TECNOLOGICA

Definicion y objetivos

Definicion La transferencia tecnoldgica de una empresa mejor dotada tecnoldgicamente a una
empresa con menores recursos o nivel tecnoldgico.

Objetivos Para la empresa que realiza la transferencia tecnoldgica:

e Una compensacion econémica por transferir un conocimiento a otra empresa sobre un
tipo de tecnologia que la empresa no conoce.

© Paso previo a un acuerdo a medio plazo de mayor envergadura, puede surgir del
traslado de un proceso de una empresa (mejor dotada tecnoldgicamente) a otra
empresa menos avanzada, con el compromiso de que esta Ultima cumpla con ciertos
requisitos de fabricacion para la empresa que le transfiere la tecnologia.

 Buscar socios que puedan abrir mercados cediendo su canal de distribucion a cambio
de una asistencia tecnoldgica.

Para la empresa que recibe la transferencia tecnoldgica:

o Mejorar la actividad productiva de la empresa a través de la incorporacion de un nuevo
proceso 0 nuevo producto sin el coste de la investigacion previa.

Requisitos

Trayectoria exportadora Es probable que la empresa que realiza la transferencia tecnoldgica cuente con
de las empresas experiencia en comercio exterior, pero no es necesaria.

implicadas

Experiencia en figuras  No es necesario.
de cooperacion
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TRANSFERENCIA TECNOLOGICA (cont,)

Dedicacion de Si. La transferencia tecnologica requiere de las dos partes una dedicacion de recursos,

recursos internos para transferir la informacion y para la adquisicion de conocimientos.

Financiacion de la Puede necesitarse financiacion o buscar soluciones alternativas que beneficien a ambas

operacion partes, como por ejemplo comprar maquinaria obsoleta a la empresa mas avanzada
€OMO pago.

Servicios necesarios  Es recomendable contar con asesoramiento juridico especifico y general aplicado a un

para el desarrollo acuerdo.

de la figura

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion © Bajo en ambos ¢asos.
del compromiso

Recomendaciones en e El acuerdo debe ser claro y especificar en detalle la cooperacion que se desea.
el disefio de la coop.

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas * Para el cedente: abarcar mas mercados, generalmente secundarios, con poca
inversion y poco riesgo; ademas de recibir, en ocasiones, una compensacion econémica.

 Para el adquiriente: conseguir nueva tecnologia con un coste menor que si tuviera que
asignar recursos al I+D+i.

Obstéaculos e La empresa que cede su tecnologia necesita dedicar y desplazar recursos. El beneficio
que se persigue a cambio quiza no se corresponda finalmente con el esfuerzo
empleado.

 Para la empresa beneficiaria se crea una dependencia tecnoldgica importante con la
otra empresa si se corresponde con su actividad central.

 |a negociacion es clave, las empresas son competidoras potenciales.

1+D+i COMPARTIDO

Definicion y objetivos

Definicion El acuerdo de I+D+i compartido, en el ambito empresarial, se establece entre empresas
con las mismas inquietudes en materia de investigacion y desarrollo tecnolégico que se
deciden a compartir los costes de llevar a cabo nuevos proyectos que, en solitario,
probablemente no hubieran podido acometer o no hubieran corrido el riesgo de hacerlo.

Los acuerdos pueden ser temporales o convertirse en permanentes, 1o que permitiria el
desarrollo de economias de escala en la realizacion de actividades de +D+i; y se
pueden realizar desde empresas de un mismo pais o de diferentes paises; o entre
empresas con actividades complementarias o competidoras.

Objetivos Realizar un esfuerzo en |+D-+i compartiendo costes y riesgos.

Requisitos

Trayectoria exporta- No es necesario.
dora de las empresas
implicadas

Experiencia en figuras  No es necesario.
de cooperacion

Dedicacion de Si existe una dedicacion de los recursos especializados por 1o que es menester
recursos internos determinar claramente sus funciones y disposicion al inicio.
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1+D+l COMPARTIDO (cont.)

Financiacion Dotacion de recursos a medio y largo plazo. Cooperacion en I+D+i entendida como
de la operacion inversion.

Recursos propios o financiacion ajena.

Servicios necesarios  Asesoramiento en 10s programas europeos y nacionales en materia de [+D-+i,
para el desarrollo de  cooperacion y pyme. Seleccion del socio. Definicion juridica y de recursos del acuerdo.
la figura Plazo de vigencia y objetivos.

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion del e Coste: es necesario aportar financiacion al proyecto, vinculada a la envergadura del
COmpromiso mismo y al nimero de empresas implicadas.

 Cesion de autonomia: alta, puesta en comin de informacion relevante para la
empresa, ademas de cesion de recursos bien formados.

e Esfuerzo organizativo importante.

Recomendaciones e Es importante determinar claramente al inicio cuales son los objetivos perseguidos por
en el disefio de la las partes y el nivel de implicacion requerido.
cooperacion

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas e Compartir coste y riesgo, mayor capacidad de desarrollo de nuevos productos al surgir
sinergias entre las empresas implicadas, adaptacion mas rapida a los cambios del
mercado.

Obstéculos e Transferencia de informacién importante.

e | a empresa pierde autonomia y control. En el dmbito tecnoldgico, ademas de las
dificultades derivadas de la gestion en cooperacion, es importante llegar a un consenso
en cuanto a las clausulas de utilizacion de la tecnologia resultante, tarea ésta que suele
ser complicada.

LICENCIA DE PATENTES Y MARCAS

Definicion y objetivos
Definicion Se trata de una cooperacion entendida como un acuerdo entre dos partes, de dos paises
diferentes, donde una cede los derechos de explotacion de un producto, proceso o
servicio a otra a cambio de un canon o royalty.
Objetivos Para la empresa que recibe la licencia:
e Acceder a una tecnologia necesaria para la competitividad de la empresa o
aprovechar la posicion de mercado desarrollada por otras empresas.
Para la empresa que otorga la licencia:
e |ntroducir sin coste alguno su producto/servicio 0 marca en un nuevo mercado.
Requisitos

Trayectoria exportadora No es necesario.
de las empresas
implicadas

Experiencia en figuras  Recomendable.
de cooperacion

Dedicacion de No es necesario.
recursos internos
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LICENCIA DE PATENTES Y MARCAS (cont.)

Financiacion de El coste dependera del tipo de licencia que se otorgue, siendo necesario en cualquier
la operacion caso disponer de medios financieros.

Servicios necesarios  Asesoramiento juridico.
para el desarrollo de la
figura

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion del o (Coste: alto para la empresa que recibe la licencia.

compromiso e Dependencia.

Recomendaciones * Conseguir que el conocimiento transferido sea realmente de valor y practico, ademas
en el disefio de la de delimitar claramente hasta donde llega la colaboracion.

cooperacion

Ventajas y obstaculos percibidos

\entajas e Forma rapida y comoda para las empresas.

Obstéaculos  El inconveniente principal es la dependencia que se crea en este tipo de colaboracion
para la empresa que recibe la licencia, aunque también puede convertirse en un
elemento tractor para la realizacion de otros proyectos relacionados si se enmarca
dentro de las nuevas tecnologias.

6.2.3. Cooperacion productiva

a) Rasgos generales y compromisos

LLa cooperacion productiva se presenta entre empresas fabricantes que se comprome-
ten a colaborar con un objetivo de produccién conjunta. Es una colaboracion cada vez
méas habitual teniendo en cuenta la importancia de los nuevos planteamientos estraté-
gicos de subcontratacion industrial, especializacion, flexibilizacion, etc.

El objetivo principal es la racionalizacion de los costes, buscandose ademas centrar los
esfuerzos de la empresa en la parte de la actividad que tenga mayor valor anadido y
la cooperacion en aquellos procesos de menor valor. Adicionalmente, se realiza con
objeto de penetrar en nuevos mercados. El compromiso y el riesgo dependen de la
modalidad elegida, resultando siempre determinante la eleccion de la empresa socia.

Entre las ventajas destaca el traslado de los procesos de menor valor afiadido de la
empresa a otras ubicaciones mas competitivas en precio, costes, aprovisionamiento,
logistica,... En todos los casos, la dificultad radica en localizar empresas socias y enta-
blar las negociaciones. Si la cooperacion se produce en diferentes paises, ademas hay
que afadir las dificultades propias de emprender cualquier accion en el exterior: idioma,
tramites administrativos, personal desplazado, etc.
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b) Algunas figuras de cooperacién productiva

CENTRAL DE COMPRAS

Definicion y objetivos

Definicion Dentro de la cadena productiva, un elemento que va adquiriendo cada vez mas peso es
la compra de suministros de calidad a precios competitivos, funcion que cumple la
central de compras. Por lo tanto, se trata de un acuerdo entre varias empresas que
deciden comprar y gestionar el aprovisionamiento conjuntamente.

Objetivos Disfrutar de las mismas ventajas de compra y logistica de las empresas grandes.
Requisitos
Trayectoria No es necesaria la experiencia en mercados exteriores.

exportadora de
las empresas implicadas

Experiencia en figuras  No es necesaria, aunque si recomendable.
de cooperacion

Dedicacion de Dotacion de recursos en funcion del grado de complejidad de los objetivos planteados
recursos internos por el grupo.
Financiacion (Gastos corrientes.

de la operacion

Servicios necesarios  Asesoramiento juridico en la elaboracion del acuerdo. Seleccion de socio. Conocimiento
para el desarrollo de  de las medidas de apoyo para el desarrollo de acciones bajo cooperacion.
la figura

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion del  Coste: no se establece ningun coste especifico pero si es necesaria una planificacion
COMpromiso y gestion avanzadas en el aprovisionamiento.

Recomendaciones e | a practica de esta figura de cooperacion requiere que las empresas participantes
en el disefio cuenten con las mismas necesidades, en cuanto a suministros se refiere, ademas de
de la cooperacion elegir un buen gestor.

Ventajas y obstaculos percibidos

\entajas e Mejores condiciones de compra, reparto de gastos en lo que a la gestion se refiere.

Obstéculos o Pérdida de autonomia en la decision de comprar a un proveedor u otro o la
localizacion del almacén.

COOPERACION EN LA FABRICACION CONJUNTA O ENSAMBLAJE

Definicion y objetivos

Definicion La fabricacion conjunta puede llevarse a cabo en diferentes fases del proceso
productivo. Esta modalidad de cooperacion se establece cuando varias empresas crean
una alianza para producir conjuntamente elementos comunes o partes de un producto
en funcién de su especialidad y competitividad.

Otra colaboracion posible en el ambito productivo es la del ensamblaje de las diferentes
partes de un producto con el fin de comercializar el producto en una zona préxima a la
fabrica donde se ensamblan. Es una cooperacion muy interesante para empresas que
cuentan con productos cuyo transporte supone un coste alto o requiere de un uso
intensivo de mano de obra para un producto final de precio bajo.

TIPOLOGIA DE FIGURAS DE COOPERACION



e C

98

COOPERACION EN LA FABRICACION CONJUNTA O ENSAMBLAJE (cont.)

Objetivos Fabricacion conjunta con el fin de ser mas competitivos en los mercados o con el fin de
penetrar en mercados de dificil acceso.

Requisitos
Trayectoria Es indispensable el conocimiento del mercado en el que esté radicado el potencial
exportadora de las cooperador.

empresas implicadas

Experiencia en figuras  Recomendable.
de cooperacion

Dedicacion de recursos  Si, dedicacion de recursos econémicos y humanos importante.
internos

Financiacion de la Exige una inversion inicial mayor o menor en funcion de la complementariedad
operacion productiva de los socios.

Servicios necesarios  Asesoramiento en la seleccion de mercado y de socio. Busqueda de emplazamiento,
para el desarrollo disefio del acuerdo y dotacion financiera. Conocimiento de las medidas de apoyo a la
de la figura cooperacion transnacional.

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion ® E| compromiso es alto, se comparte informacion, mercados, know how y marca.

del compromiso

Recomendaciones  Para poder llegar a una buena negociacion, es necesario conocer muy de cerca la

en el disefio de actividad del socio y buscar la complementariedad entre las tareas, ademas de estar

la cooperacion seguro que el mercado o los mercados que se van a atender justifican esa cooperacion.

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas  Penetrar en mercados de dificil acceso, mejora la oferta aprovechando la especializacion
de cada parte, traslado de parte del proceso a otro socio que resulte mas rentable.

Obstaculos © Requiere de un tiempo para identificar en qué medida se puede colaborar ademés de
adaptarse los procesos productivos de cada socio.

IMPLANTACION PRODUCTIVA - EMPRESA CONJUNTA/JOINT-VENTURE

Definicion y objetivos

Definicion La implantacion productiva consiste en realizar una actividad productiva en una nueva
fabrica situada en un pais diferente al de origen de la empresa. El término Joint-Venture
puede contar con varias interpretaciones pero generalmente se asocia a la creacion de
una sociedad independiente con aportaciones de capital entre dos (o mas) socios,
generalmente de diferente nacionalidad, para la consecucion de un proyecto con un fin
determinado. El socio local, es decir aquel que se encuentra donde se establece la
empresa, participa en la aportacion de capital pero sobre todo aporta su conocimiento
del pais y del mercado al que se quiere acceder. El socio extranjero aporta a su vez,
recursos financieros ademas de know how, marca, etc.

Objetivos El objetivo prioritario es la optimizacion de los recursos productivos mediante la
cooperacion. Otro objetivo para el socio extranjero es penetrar en nuevos mercados.

La cooperacion en la implantacion se puede dar con un socio en destino o en origen,
segln los objetivos de la cooperacion.
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IMPLANTACION PRODUCTIVA - EMPRESA CONJUNTA/JOINT-VENTURE (cont.)

Requisitos

Trayectoria exportadora Imprescindible, informacion de calidad sobre el mercado o pais donde quiere actuar.
de las empresas
implicadas

Experiencia en figuras  Recomendable.
de cooperacion

Dedicacion de Importante dedicacion y alta inversion. La implicacion por parte del equipo directivo es
recursos internos alta.

Financiacion de Compromiso alto de capital.

la operacion

Servicios necesarios  Asesoramiento general a lo largo de todo el proceso: seleccion de mercado, ubicacion y
para el desarrollo socio. Acompafiamiento en el disefio de la operacion. Asesoramiento fiscal, laboral y

de la figura financiero. Conocimiento de las medidas de apoyo en origen y destino.

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion del o Es la figura que requiere mayor compromiso teniendo en cuenta que se crea una
COMpromiso nueva empresa que tiene que generar beneficios.

Recomendaciones e Disefiar la operacion en el marco de la estrategia general de la empresa. Objetivos y
en el disefio plazo de retorno claros. Dotacion de recursos suficiente y plan de salida o plan

de la cooperacion alternativo.

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas  En algunos paises es imprescindible.

e Compartir costes y rentabilizar la inversion gracias al conocimiento de la proximidad
del socio.

e | a empresa creada en comun es mas fuerte competitivamente que si la implantacion
se hiciera en solitario.

Obstaculos e Seleccion y proceso de acuerdo con el socio.
e | a definicion de los aportes y la gestion del proyecto en comun.

6.2.4. Cooperacion financiera’
a) Rasgos generales y compromisos

La cooperacion financiera permite compartir una serie de recursos financieros entre dos
0 mas empresas con el objetivo de realizar un determinado proyecto. Puede ocurrir en
varias fases de la vida de una empresa desde su creacion (capital semilla), recientemen-
te creada (start-up) o en procesos de expansion o desarrollo de nuevos productos, line-
as de negocio, etc.

Esta cooperacion se puede establecer entre empresas inversoras, especializadas en
este ambito, y pymes que requieren de financiacion externa al no contar con recursos
suficientes para la consecucion de sus objetivos. Esta modalidad de cooperacion finan-

"Las figuras propuestas son las que habitualmente se alude como cooperacion financiera. No obstante, no hay un con-
senso claro en cuanto a su consideracion como tal, si se comparan con las que ya se han presentado, relativas a los
ambitos comercial, productivo o tecnolégico.
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ciera se encuentra claramente acotada (se limita a una cesion de fondos). En cambio,
cuando la actuacion se lleva a cabo desde la cooperacion entre empresas (no financie-
ras) resulta dificil delimitar el nivel de intervencion. En ese caso la aportacion financiera
puede ir acompafada de otras aportaciones en bienes, tecnologia, know how, etc. Por
tanto, es una cooperacion fundamentada en el reparto de recursos financieros pero
acompanada de otros compromisos implicitos relacionados con la gestion. Son diver-
sos los motivos para adoptar esta decision estratégica. Generalmente la empresa que
toma participacion suele ser mas grande y busca en la otra empresa una posicion estra-
tégica, geografica o tecnoldgica diferenciada.

La cooperacion financiera conlleva diferentes obligaciones y cesiones para la empresa,
como puede ser la toma de participacion de una sociedad especializada en el capital
social de la empresa u otros costes derivados del endeudamiento cuando se otorgan
avales, créditos, etc.

b) Algunas figuras de cooperacion financiera

LEVERAGED BUY OUT O ADQUISICION APALANCADA

Definicion y objetivos

Definicion Se trataria de la compra de una empresa por parte de uno o0 mas socios mediante una
pequefia cantidad de capital, con apoyo financiero externo, y con la capacidad de
endeudamiento de la sociedad adquirida. Generalmente ocurre en empresas en crisis y
el objetivo perseguido es conseguir reflotar la empresa.

Objetivos El objetivo de la cooperacion es el de potenciar la empresa o reflotarla por motivos
econdmicos o estratégicos.

Requisitos

Trayectoria No es necesario.

exportadora de las
empresas implicadas

Experiencia en figuras  No es necesario.

de cooperacion

Dedicacion de Alta dedicacion.

recursos internos

Financiacion de
la operacion

Alta. Proceso de inversion sustentado en recursos propios y financiacion ajena.

Servicios necesarios
para el desarrollo
de la figura

Servicios juridicos especializados.

Recomendaciones ¢ Exito

e Alto.

Gradacion
del compromiso

Recomendaciones
en el disefio de
la cooperacion

e Asesoramiento continuo y pormenorizado.
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LEVERAGED BUY OUT O ADQUISICION APALANCADA (cont.)

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas e Para las empresas (0 personas) que realizan la compra la ventaja principal radica en
adquirir una empresa con poco capital que puede resultar estratégica para el desarrollo
de su actividad.

Obstéculos  Es una actividad que conlleva alto riesgo (valoraciones, cuota de mercado, solvencias,
etc.).

SOCIEDAD DE INTERMEDIACION FINANCIERA

Definicion y objetivos

Definicion Consiste en la aportacion de recursos financieros por parte de una empresa
especializada a otra empresa con dificultades financieras para la realizacion de un
proyecto (sociedades de capital riesgo y sociedades de garantia reciproca,
principalmente).

Objetivos Conseguir financiacion externa.

Requisitos

Trayectoria exportadora  No es necesario pero aporta seguridad al inversor.
de las empr.implicadas

Experiencia en figuras  No es necesario.
de cooperacion

Dedicacion de Es importante la actuacion de la direccion que aporte confianza y convenza sobre la

recursos internos calidad de su gestion puesto que las sociedades de capital riesgo no participan en la
gestion.

Financiacion de La empresa tiene que estar preparada para hacer frente a los compromisos financieros

la operacion y/o de participacion en el capital social que se establecen entre las partes.

Servicios necesarios  Servicios juridicos especializados.
para el desarrollo
de la figura

Recomendaciones ¢ Exito

Gradacion e Alto, a pesar de que si se establece una participacion en el capital social de la
del compromiso empresa ésta suele ser minoritaria.

Recomendaciones en e El proyecto tiene que resultar creible y viable. El equipo directivo juega un papel muy
el disefio de la coop.  importante en la consecucion de la cooperacion, deben transmitir confianza y seguridad.

Ventajas y obstaculos percibidos

Ventajas e | a ventaja principal es la aportacion de recursos econémicos, a los que accede la
empresa y permite su desarrollo. Ademas es probable que facilite el acceso a otras
fuentes de financiacion.

Obstéculos o Pérdida parcial de control ademas de obligaciones adquiridas con la empresa inversora.

TIPOLOGIA DE FIGURAS DE COOPERACION






I nacionalizaciojg
DE LAEmpresa
Espanola

Cooperacion Empresarial
eln 15100 EXIErior

.......
A 5






(Camaras

edidas de apoyo. Benchmarking

Son muchas las entidades puablicas y privadas que tienen como objetivo fomentar la
presencia espaiiola en los mercados internacionales. La busqueda de la competitivi-
dad del tejido empresarial espanol a través del desarrollo de lineas de actuacion en
el exterior abre un abanico de posibilidades interesantes en el marco de la coopera-
cion. Impulsar la cooperacion en el ambito de la internacionalizacion a través de
alianzas y agrupaciones estratégicas conlleva un incremento de las oportunidades de
negocio para las empresas en general, aunque en mayor medida para aquellas que se
enmarcan dentro del colectivo pyme.

71.  Presentacion y objetivos

7.1.1. Presentacion

Para una empresa, especialmente una pyme, abordar un proceso de internacionaliza-
cion resulta costoso debido a las limitaciones internas que caracterizan este tipo de
empresas, como son la falta de personal especializado, recursos financieros reducidos,
escasez de tiempo del gerente y/o equipo directivo, etc. A estos aspectos operativos
hay que sumar los relacionados con la cultura empresarial que, en muchas ocasiones,
se convierten en frenos al desarrollo por la desconfianza, la falta de interés por coope-
rar, la incertidumbre, la desinformacion, etc.

Las barreras exdgenas propias de cada pais o mercado donde la empresa quiere intro-
ducirse también dificultan en gran medida la toma de decision de la empresa por asu-
mir el reto de introducirse en nuevos mercados. Algunos mercados cuentan con carac-
teristicas adversas propias como son la inestabilidad del pais, la complejidad aduanera,
legislativa o impositiva, los canales de distribucion inadecuados, los elevados costes de
transporte, la burocracia, etc. Todo ello constituye una influencia negativa en las empre-
sas a la hora de expandir su actividad en el exterior.

Evidentemente, las necesidades de las empresas a la hora de articular un plan de
exportacion o de internacionalizacién son muchas. En el grafico adjunto (Grafico 7.1) se
reflejan, de forma simplificada, las pautas de comportamiento de las empresas en el
marco de la internacionalizacion, sus necesidades en cada fase del proceso ademas de
las lineas de apoyo a las que se pueden acoger para paliar las debilidades propias de
cada etapa.
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CUADRO 7.1 POSICION DE LA EMPRESA, OBJETIVOS ANTE LOS MERCADOS EXTERIORES Y NECESIDADES
DETECTADAS

PERFIL DE LA PRINCIPALES n
* OBJETIVO * SERVICIOS MAS DEMANDADOS
EMPRESA NECESIDADES

* Sensibilizacion (bondades de la exportacion)
Iniciacion /formalizacion * Informacion * Diagndstico empresa- andlisis de su potencial

del proceso exportador * Formacion * Asesoramiento bésico sobre pasos a seguir
y mercados de interés (proximos geograficamente
y culturaimente, preferiblemente)

* Programas y Manuales de Iniciacion a la exportacion

* Empresa no
exportadora

* Empresa exportadora
pasiva -"le compran”-

* Empresa poco Regularizacion de la Promocion * Informacion sobre mercados concretos y guias
exportadora exportacion on-line de apoyo

* Apoyo econdmico para la promocion: misiones, ferias,
encuentros, material promocional, etc.

* Asesoramiento y ayudas econémicas en la
formalizacion de consorcios, agrupaciones, etc.

* Formacion bésica en temas de marketing, aduanas,
redes de distribucion, técnicas de negociacion, etc.

* Ayuda en la biisqueda de distribuidores, agentes, etc.

* Empresa exportadora Diversificacion de Acompafiamiento * Informacion nuevos mercados/nuevos productos
regular mercados y especifico « Biisqueda de posibles socios comerciales
consolidacion su o e
estructura comercial en * Viajes comerciales individuales
el exterior  Aseroramiento sobre diferentes mecanismos de

cooperacion internacional: joint venture, filiales, etc.
* Financiacion y Formacion especializada

* Empresa Desarrollo de la Asesoramiento * Blisqueda de socios y apoyo en negociaciones
internacionalizada estrategia de estratégico y apoyo complejas
internacionalizacion financiero « Financiacion implantaciones productivas

Fuente: Elaboracicn propia.

En funcion del grado de desarrollo de la actividad internacional de la empresa, se per-
ciben necesidades diferentes. Conforme avanza la gestion de la internacionalizacion las
necesidades cambian, por lo tanto, las lineas de apoyo y los servicios ofertados deben
adaptarse a cada una de estas fases.

En este contexto, han surgido organismos y entidades de promocion exterior que bus-
can compensar mediante el asesoramiento, el acompafiamiento, la formacién y los pro-
gramas concretos esas limitaciones, y servir de apoyo a las empresas en todo el proce-
SO.
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7.1.2. Objetivos

Desde los distintos organismos publicos se busca suplir las debilidades de las empre-
sas, especialmente pymes, en aquellos &mbitos donde se encuentran mas desfavore-
cidas. En lineas generales, los instrumentos de apoyo se centran en la promocion, infor-
macion y formacion de las empresas con el objetivo de:

1. Iniciar a la empresa en la exportacion.
2. Diversificar su posicion (para aquellas empresas ya iniciadas).

3. Consolidar su actuacion en el exterior para las empresas mas avanzadas en su
proceso de internacionalizacion.

A continuacion se presentan aquellas medidas adoptadas por organismos y entidades
relacionados con la promocion exterior. En primer lugar, se estudian las medidas de
apoyo en el marco de la Comisidn Europea en materia de internacionalizaciéon y coo-
peracion de las empresas, mas adelante se realiza un benchmarking de tres paises pro-
ximos a Espafia, como son Francia, Italia y Alemania, y, en Ultimo lugar, se presenta un
estudio a nivel nacional y regional sobre el abanico de ayudas disponible.

72.  Contexto europeo y benchmarking
7.2.1. Medidas de apoyo. Comisiéon Europea

a) Objetivos

LLa Comisién Europea es consciente del peso del colectivo de pymes en el tejido empre-
sarial. Este papel capital fue reconocido en diciembre de 2001 mediante la creacion de
una nueva figura, la del “Representante de las pymes”, dentro de la Comisidon. Muchos
son los desafios a los que se encuentran sometidas las pequefas y medianas empre-
sas en un entorno cambiante y, por ello, el objetivo de la Comisién es intentar contra-
rrestar estas dificultades mediante la puesta en marcha de diferentes programas comu-
nitarios especificos. El objetivo Ultimo es la mejora de la competitividad del tejido empre-
sarial europeo, figurando como objetivos intermedios:

e Fomentar la mentalidad empresarial.

e Animar a un mayor nimero de personas a convertirse en empresarios.
e Orientar a los empresarios hacia el crecimiento y la competitividad.

e Mejorar el flujo de financiacion.

e Crear un entorno administrativo y reglamentario mas favorable para las pymes.

b) Medidas de apoyo

LLa Comisiéon Europea cuenta con una experiencia importante en la puesta en marcha
de programas como Al-Invest, cuyo objetivo principal radica en la busqueda de coo-
peracion entre empresas de la Unidn Europea y Latinoamérica. Para dicha actuacion la
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Comisién ha desarrollado una importante red de intermediarios (Coopecos y
Eurocentros) que gestionan las actuaciones, sirven de enlace y dinamizan el programa.

PRINCIPALES PROGRAMAS DE COOPERACION EMPRESARIAL CON FINANCIACION COMUNITARIA

ASIA INVEST

El programa Asia-Invest tiene como objetivo fomentar la cooperacion empresarial y ayudar a las PYMEs de paises de

la Union Europea y de Asia a internacionalizar sus estrategias comerciales, financiando determinadas actividades de

cooperacion empresarial. El programa facilita la identificacion de socios potenciales con los que establecer acuerdos
de cooperacion y el suministro de la informacion necesaria para la toma de decisiones sobre asociaciones, mercados
e inversiones.

AL INVEST

El programa AL-INVEST tiene como objetivo general estimular las inversiones, la transferencia de tecnologia, las sociedades
mixtas y los acuerdos comerciales entre empresas de la Union Europea y de América Latina, mediante el apoyo a la
organizacion de encuentros empresariales en los que las empresas participantes mantienen entrevistas cara a cara,
de acuerdo con la agenda previamente elaborada con base a su perfil y especificaciones.

Fuente: Comisién Europea.

En ambos programas la participacion de la empresa es sencilla y resulta muy ventajosa
teniendo en cuenta la importancia de las redes creadas al efecto. Otros programas de
la Comision que persiguen mejorar la Balanza Comercial europea son PROINVEST, JEV,
PYMES y Gateway to Japan. Estos programas buscan objetivos similares a los anterior-
mente descritos aunque tienen un caracter mas especifico tanto por el tipo de actuacio-
nes gque proponen como por su ambito geografico de actuacion, lo que limita, en parte,
la participacion de las empresas.

PRINCIPALES PROGRAMAS DE COOPERACION EMPRESARIAL CON FINANCIACION COMUNITARIA

PRO INVEST

El objetivo de Proinvest es promocionar las inversiones y la transferencia de tecnologia a favor de empresas que operen
en sectores clave de los paises ACP, a través de un enfoque bidimensional:

* Apoyando a las organizaciones intermediarias (camaras de comercio y agencias de promocion) y asociaciones
empresariales

* Fomentando la colaboracion entre empresas

El programa facilita la promocion de inversiones y la celebracion de acuerdos de colaboracion entre empresas Norte-
Sury Sur-Sur en sectores economicos clave.

Mecanismo de apoyo a la creacion de empresas conjuntas transnacionales para las pymes en la Comunidad (Joint
European Ventures).

PYMES

Programa plurianual en favor de la empresa y el espiritu empresarial, en particular para las pequefias y medianas
empresas. El objetivo de PYMES es el de fomentar el crecimiento y la competitividad de las empresas en una economia
internacionalizada y basada en el conocimiento; fomentar el espiritu empresarial; simplificar y mejorar el marco
administrativo y reglamentario de las empresas, en particular para favorecer la investigacion, la innovacion y la creacion
de empresas; mejorar el entorno financiero de las empresas, en particular de las PYME; facilitar el acceso de las empresas
a los servicios de apoyo, a los programas y a las redes comunitarias, y mejorar su coordinacion.

EU Gateway to Japan

Mecanismo de apoyo al acceso al mercado japonés por parte de empresas fabricantes pymes que tengan experiencia
exportadora pero no hayan consolidado su entrada en Japon.

Fuente: Comisidn Europea.
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Es necesario también hacer menciéon a dos programas relacionados con la [+D+i 'y con
la cooperacion, estos son el programa EUREKA y el IBEROEKA, que buscan la compe-
titividad de las empresas a través de intercambios basados en la tecnologia.

PRINCIPALES PROGRAMAS DE COOPERACION EMPRESARIAL CON FINANCIACION COMUNITARIA EN EL AMBITO DEL I+D+i

EUREKA

EI EUREKA es una iniciativa de apoyo a la |+D cooperativa en el ambito europeo, que tiene como objeto impulsar la
competitividad de las empresas europeas mediante el fomento de la realizacion de proyectos tecnoldgicos, orientados
al desarrollo de productos, procesos o servicios con claro interés comercial en el mercado internacional y basados en
tecnologias innovadoras. Esta dirigido a cualquier empresa o centro de investigacion espafol capaz de realizar un
proyecto de I+D de caracter aplicado en colaboracion con, al menos, una empresa y/o centro de investigacion de otro
pais de EUREKA.

IBEROEKA

Los proyectos IBEROEKA son un instrumento de apoyo a la cooperacion tecnoldgica empresarial en Iberoamérica. Esta
iniciativa se incluye dentro del Programa Iberoamericano de Ciencia y Tecnologia para el desarrollo (CYTED) en el que
participan 19 paises de América Latina, Portugal y Espaiia.

EI CDTI, como Organismo Gestor espafiol de los proyectos Iberoeka, promociona la participacion de las empresas
espariolas en esta iniciativa, asesorando en la presentacion de nuevas propuestas, en la busqueda de socios y en el
acceso a fuentes de financiacion.

Fuente: CDTI.

7.2.2. Medidas de apoyo: Alemania, Francia e ltalia

Los objetivos de las instituciones que apoyan a las empresas en su presencia exterior
son numerosos. Desde el apoyo al comienzo de la actividad exportadora de las empre-
sas y su intensificacion, a la ayuda en posteriores fases de su internacionalizacion.
Ademas, deben impulsar la creacidon de una conciencia exportadora, la sensibilizacion
de las empresas hacia la exportacion, como via de crecimiento empresarial. Por tanto,
el principal objetivo de los organismos de promocion exterior es fomentar el espiritu
internacional en la gestion, operativa y estrategia de las empresas, destacando las ven-
tajas de este tipo de acciones.

Al margen de esta labor de sensibilizacion, los organismos estan dotados de infraes-
tructuras, de redes propias o ajenas tanto en su pais como en el exterior, para ofrecer
un servicio completo de atencion a las empresas. Ademas dichas entidades canalizan
fondos nacionales y europeos que emplean en diferentes programas de promocion, for-
macién, acompafiamiento o financiacion.

Para facilitar la comparacion entre los distintos paises analizados (Alemania, Francia e
[talia) los paneles de medidas de apoyo se han ordenado en funcién de los objetivos
que se persiguen. Cabe destacar que, en términos generales, las grandes lineas de
apoyo de las diferentes instituciones de los tres paises analizados coinciden en sus
objetivos, y tan solo difieren en la puesta en marcha y en la concreciéon de los progra-
mas, légicamente influenciados por el tejido empresarial de la zona y sus necesidades.
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cuADRO 7.2 PRINCIPALES PROGRAMAS DE APOYQ A LA INTERNACIONALIZACION. ALEMANIA

ALEMANIA Algunos Programas de Apoyo a nivel nacional

Consolidacion

Iniciacion

Créditos a la exportacion:

Financiacion de las exportaciones de las empresas mediante créditos comerciales y créditos al comprador a medio y corto o
plazo.

Programa de Ferias Comerciales en el Extranjero:

Ayuda financiera a la participacion conjunta de empresas alemanas en ferias comerciales en el extranjero, asi como a las °

presentaciones individuales de empresas alemanas en otros paises.

Informacion y Actos de Contacto de Comercio Exterior:
Organizacion de actos para contactar con un elevado niimero de socios extranjeros (misiones).

F para la ion Directa en el E jero:
Apoyo financiero (garantias) para cubrir el riesgo politico para las inversiones alemanas en paises en desarrollo y que cumplan ~ @
una serie de requisitos establecidos.

Portal Internet:
Portal de Internet para ofertar informacién completa sobre actividades tecnolégicas alemanas ligadas con el medio ambiente, = ®
favoreciendo asf los contactos con empresas internacionales.

Programa de Financiacion a la Exportacion:
Préstamos destinados a fomentar la oferta de bienes y servicios por parte de las empresas exportadoras alemanas a los paises o e
en desarrollo de acuerdo a Ia lista actual del Comité de Asistencia al Desarrollo de la OCDE.

Programa Oficial de Garantias a la Exportacion:
Garantias financieras ofertadas por el Gobierno Federal con un limite méaximo destinadas a proteger a los exportadores alemanes o e
de los riesgos comerciales y politicos asociados a la actividad exportadora.

Portal de Internet IXPOS para el Comercio Exterior:
Servicio de ventanilla tnica on-line para aquellas empresas alemanas que desean informacion amplia sobre comercio exterior. @

Programa Medioambiental en el Extranjero:
Financiacion (con un limite) de los gastos para proteger el medio ambiente en los que incurren las empresas alemanasenel @
extranjero.

Fomento de la Cooperacion de Proveedores de Servicios Técnicos y Empresas Innovadoras con Socios Extranjeros:
Organizacion de encuentros entre empresas alemanas y extranjeras en el exterior.

Ayuda Politica para Proyectos Internacionales:

Oficinas para las empresas alemanas donde pueden solicitar asistencia politica para sus proyectos internacionales (cartas
oficiales para el gobierno, participacion de la red de embajadas o consulados en el extranjero, viajes de la delegacion empresarial,
etc.).

Fondo para el Estudio de Proyectos de Comercio Exterior:
Apoyo financiero durante la fase preparatoria de los proyectos internacionales de las pymes para financiar estudios de viabilidad
que resulten decisivos para proyectos sucesivos de inversion.

Créditos al Emprendedor — Extranjero:
Créditos a largo plazo en condiciones favorables que pueden ser empleados para una amplia gama de actividades internacionales. ~ ®
El programa se ajusta a las necesidades particulares de las pymes que inician o expanden sus actividades internacionales.
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CUADRO 7.3 PRINCIPALES PROGRAMAS DE APQYO A LA INTERNACIONALIZACION. FRANCIA

Algunos Programas de Apoyo a nivel nacional

Iniciacion

Seguro de Prospeccion de Mercados:
Contratos de garantia que cubren el 65% de las pérdidas (durante un periodo de uno a cuatro afos, dependiendo del tipo de contrato)
derivadas de operaciones de exploracion de mercados extranjeros.

Seguro para las Variaciones del Tipo de Cambio en la Exportacion

Estudios Fasep- Fondo para Estudios y el Apoyo del Sector Privado:

Subvenciones o anticipos reembolsables a empresas francesas que llevan a cabo estudios técnicos o econémicos, por encargo de
clientes extranjeros y de cara a la posible participacion de empresas francesas en proyectos de infraestructuras en el ambito internacional

Cofinanciacion de Capital dirigido a la Internacionalizacion:
Fondos de capital riesgo para el capital de las Pymes francesas que desean introducirse en mercados extranjeros. °

Garantia Fasep - Fondo para Estudios y el Apoyo del Sector Privado:

Programa de garantia dirigido a fomentar la integracion y desarrollo de las Pymes francesas en el extranjero. La garantia se puede
activar durante los siete primeros afios (plazo maximo) y se activa automati 1te en casos como la apertura de procesos judiciales
por insolvencia, interrupcion de la actividad por problemas econémicos, pérdida de la mitad (0 mas) del valor del capital, etc.

Garantia a la Introduccion en Mercados Extranjeros:
Servicios financieros varios dirigidos a facilitar la prospeccion de mercados extranjeros y la introduccion en los mismos por parte de °
Pymes que lleven realizando su actividad menos de tres afios.

Garantia de Capital:
Garantia ofrecida por las contribuciones de capital realizadas por parte de organizaciones financieras o de empresas en Pymes. La o
contribucion de capital debe estar relacionada, entre otros proyectos, a alguno de desarrollo internacional (en cualquier pais).

Garantia de Inversiones en el Extranjero:
Garantias para las nuevas inversiones realizadas en un pais extranjero y en las que, como consecuencia de una crisis politica se produce
la destruccion de la inversion o el impago de los beneficios garantizados o del valor de las acciones vendidas de la compafia extranjera.

Garantia del Equipo Productivo de las Empresas:
Seguro para cubrir las pérdidas financieras ocasionadas por la pérdida de equipos productivos (pertenecientes a empresas francesas)
en un pais extranjero

Alianza Global:
Seguro para cubrir el riesgo de impago por parte de clientes extranjeros, independientemente de la naturaleza del problema. Se tienen
en cuenta todo tipo de productos y servicios, asi como todos los paises.

Exportacion de Gran Alcance - Seguro para las por Venta de Equipos y Servicios:
Seguro para cubrir las deudas impagadas por los clientes extranjeros (de paises de fuera la OCDE, pero si de Corea del Sur, Hungria,
México, Polonia, la Repliblica Checa y Turquia), en el caso de exportacion de bienes de capital o servicios

Medio Plazo - Seguro para los Contratos Importantes:
Seguro para cubrir tanto los riesgos comerciales como los politicos

Seguro para la Variacion del Tipo de Cambio:
Seguro para cubrir el riesgo financiero de pérdidas motivadas por la variacion de los tipos de cambio en el periodo que media entre la
negociacion del contrato y el pago por parte del cliente extranjero

Seguro para la Variacion del Tipo de Cambio — Beneficios compartidos en caso de evolucion positiva del tipo de cambio:
Seguro para cubrir el riesgo financiero de pérdidas motivadas por la variacion de los tipos de cambio en el periodo que media entre la
negociacion del contrato y el pago por parte del cliente extranjero

Acuerdo de Asociacion Industrial con el Québec:
Buisqueda de socios potenciales y organizacion de misiones comerciales en Quebec, destinadas a favorecer la cooperacion de Pymes
francesas con homoélogas suyas de Quebec, de cara a fomentar posibles acuerdos de cooperacion o contratos.

Seguro para Riesgos Politicos:
Seguro para cubrir las pérdidas financieras derivadas del impago de facturas (correspondientes a clientes extranjeros) como consecuencia
de guerra, revolucion, crisis politica, desastre natural o de la imposibilidad de recibir el dinero en Francia

Apoyo Internacional ‘en destino’ por parte de ‘Partenariat France’:

Apoyo a las Pymes que se embarcan en proyectos de internacionalizacion por primera vez, a través de la experiencia y las redes de
colaboracion de las empresas de ‘Asociacion Francia’ (formada por grandes empresas con amplia experiencia exportadora). Los apoyos
incluyen ofertar la caseta/stand de una gran empresa en una exposicion o feria comercial a las Pymes beneficiarias, recibir al personal
de las Pymes que se encuentren de viaje comercial en las instalaciones de la empresa grande, tareas de informacion y asesoramiento
en una panoplia amplia de actividades exteriores.

Programas Bilaterales de Asociacion Industrial:

Encuentros, tanto individuales como de grupo, entre empresas francesas con homdlogas suyas extranjeras (entre uno y cuatro encuentros
por pais. En cada encuentro, la entidad gestora del programa (Ubifrance), y el socio extranjero correspondiente identifican un sector
de actividad especifico asi como las empresas que pueden beneficiarse de dichos encuentros.

Beneficios Fiscales para la Introduccion o el Refuerzo de la Presencia en el Extranjero:

Beneficios Fiscales para la Introduccion o el Refuerzo de la Presencia en el Extranjero. En los casos en los que una empresa (sujeta al
impuesto de sociedades) se introduzca (o refuerce su presencia) en un pais extranjero (fuera de la UE), se contempla la posibilidad de
retrasar el pago de impuestos. Uno de los requisitos es que dicha introduccion genere un volumen considerable de exportaciones

Servicio Voluntario Internacional en Empresas:

Disponibilidad para empresas francesas (principalmente Pymes) que desean desarrollar actividades empresariales en un pais en el que
no cuentan con representacion permanente de beneficiarse de las actividades de un voluntario joven que realice misiones comerciales
o técnicas.

Consalidacion

Cooperacion

Implantacion
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cUADRO 7.4 PRINCIPALES PROGRAMAS DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION. ITALIA

= E=]
5 = = 2
ITALIA Algunos Programas de Apoyo a nivel nacional s 8 § § kS %
S g S = o g
Colaboracion con Paises de Europa Central y del Este:
Apoyo a iniciativas de cooperacion internacional con paises del Centro y Este de Europa. Los gastos cubiertos son aquellos o
referidos a la consultoria, formacion técnica, estudios de viabilidad, gastos de viaje y de personal.
Ayudas a Institutos, Organismos y Asociaciones para la Pi ion de las Exportaci Italianas
La ley adjudica fondos a organizaciones, institutos y asociaciones de ambito nacional (asi como Camaras de Comercio) que ° °

desarrollan actividades dirigidas al fomento de la internacionalizacién de Pymes. La medida beneficia indirectamente a las
empresas exportadoras mediante el apoyo ofrecido a las instituciones que ofertan los servicios.

Contribucion a Consorcios de Exportacion de Pymes:

Apoyar los consorcios de Pymes dirigidos a fomentar la exportacion. Los beneficiarios son grupos de al menos ocho empresas, e e
limite que se reduce a cinco si se trata de empresas del sur de ltalia o del sector artesanal y las ayudas cubren, con diversos

criterios, los gastos derivados de la promocion de los consorcios.

Ayudas al Comercio Exterior:

Ofertar a los compradores extranjeros de las empresas italianas una extension de los plazos de pago, a tipos de interés de ° °
mercado. Asimismo, ofrece préstamos subvencionados a la exportacion junto con seguros para los préstamos a la exportacion,

siempre bajo una serie de condiciones.

Ayudas Financieras para la Promocion de la Exportacion:
Facilitar la participacion de las empresas italianas en concursos de licitacion ptblica de paises de fuera de la UE financiando @ °
los costes originados.

Joint-ventures con Paises en Desarrollo:
Ofertar financiacion a las empresas italianas de cara a incentivar su participacion en el capital de empresas mixtas con empresas e o
en paises en vias de desarrollo. La participacion italiana puede realizarse en dinero o en especie.

Medidas en Apoyo de las Exportaciones Italianas:

Fomentar la presencia estable y cualificada de las empresas italianas en paises de fuera de la UE a través del establecimiento o o
de oficinas permanentes, centros de ventas, centros de asi ia y de almac iento en el extranjero. Ademas, la medida

ofrece ayudas para el estudio, definicion e implantacion de programas de penetracion comercial en paises no UE.

Formacion para la Internacionalizacion:

Programa anual de formacion en comercio internacional desarrollado por el Instituto Italiano de Comercio Exterior (ICE). Incluye °
cursos en Gestion de la Exportacion, seminarios sobre temas especificos o becas que cubren los gastos de participacion en

Masters ofrecidos por las principales instituciones italianas.

INFORMEST Centro de Servicios y Documentacion para la Cooperacion Econdémica Internacional:

Fomentar el desarrollo de la cooperacion economica entre empresas italianas y extranjeras del Centro y Este de Europa, antigua ° °
URSS, China, Mongolia y Vietnam. El apoyo incluye informacion sobre legislacion relevante en el pais en cuestion, instituciones

financieras e instrumentos de apoyo a la inversion y comercio en dichos paises, oportunidades de negocio, actividades de

consultoria y asesoramiento en operaciones de inversion y en actividades de diagndstico empresarial, asi como la organizacion

de encuentros, seminarios, conferencias. El programa también oferta el apoyo y asesoramiento de una red de consultores

extranjeros radicados en 30 paises del Centro y Este de Europa, ex URSS y Asia.

Fomento de la Participacion en Joint-Ventures en el Extranjero:

Facilitar (a través de ayudas financieras) la creacion de joint-ventures por parte de empresas italianas con empresas de paises o o
de fuera de la UE.

Seguros SACE:

SACE ofrece seguros para cubrir riesgos politicos y econdmicos, si bien en los tltimos afios se ha centrado en los de caracter o

politico.

Financiacion de los Gastos Relativos a Estudios de Pre-viabilidad y Viabilidad y Programas de Apoyo Técnico:

Financiar los gastos relativos a estudios de viabilidad sobre exportacion o inversion de empresas italianas en paises de fuera °

de la UE. La cantidad a financiar puede cubrir el 100% de los gastos, con un limite pre-establecido.

Oficina de Ferias:
La Oficina de Ferias invita a directivos y a organismos econémicos y gubernamentales extranjeros a ferias italianas para dar °
a conocer los productos italianos y establecer acuerdos comerciales con empresas italianas y organismos econémicos.

73. Espanay Comunidades Auténomas
7.3.1. Medidas de apoyo Espana: ICEX y COFIDES

Para el estudio de las medidas de apoyo en Espana se han tomado como referencia
tres instituciones cuya larga trayectoria y activa participacion en materia de promocion
de la internacionalizaciéon permite conocer la actual situacion del panorama de ayudas
nacionales. Las Camaras de Comercio, junto con el Instituto Espafiol de Comercio
Exterior (ICEX) como la Compania Espafiola de Financiacion del Desarrollo (COFIDES)
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tienen como objetivo apoyar integralmente a las empresas espanolas en el desarrollo de
su actividad exterior. A continuaciéon se presentan, de forma resumida, las actuaciones
de cada una de estas entidades.

CAMARAS DE COMERCIO

INFORMACION Asesoramiento individualizado en materia de comercio exterior e instrumentos que las Camaras ponen a
disposicion de las empresas en materia de informacion (estadisticas, bases de datos, estudios,...).

FORMACION Las Camaras realizan actividades formativas en materia de Comercio Exterior. Entre estas actividades destacan:
Cursos de Comercio Exterior, Cursos de Idiomas, Masters, Jornadas sobre paises, Seminarios y Becas.

PROMOCION Misiones directas e Programa Encuentros Viajes de Promocion del Turismo
inversas, mision estudios, ~ PIPE2000.  de Cooperacion. ~ Prospeccion en el exterior: programa
exposicion de catalogos, Individual. anexo al Plan Cameral,
ferias, etc. con actividades programa-

das en materia turistica.

0TROS Comités de Cooperacion: su objetivo es establecer  Subcontratacion: asesoramiento individualizado a las
una relacion fluida y permanente entre empresarios  empresas subcontratistas, facilitando los contactos
espafioles y empresarios de diferentes paises, entre empresas contratistas y subcontratistas y
ofreciendo a la empresa espafiola el apoyo logistico  organizando actividades, tanto de promocion como
y los contactos necesarios que le permitan acometer  de formacion e informacion, para impulsar este
de forma mas eficaz su internacionalizacion. sector, con apoyo del ICEX.

INFORMACION

Blsqueda de Informac.:
C@bi

C@bi (Camaras busqueda de informacion): programa de las Camaras de Comercio que proporciona a
la empresa informacion disponible en internet sobre comercio exterior.

Asesoramiento On-fine:
C@sce

C@sce (Camaras Consultas en Comercio Exterior): servicio de consultoria en comercio exterior con
respuesta a las consultas mas frecuentes en la operativa y gestion del comercio exterior.

Documentos Camerales:
C@doex

C@doex: servicio on-line de documentacion y estudios sobre comercio exterior.

Base de Datos de
Comercio Exterior de
Espana

Acceso a todas las operaciones de comercio exterior realizadas en Espania.
Recopila 600.000 registros mensuales y mas de 7.000.000 de operaciones anuales.

Ofrece toda la informacion de importaciones y exportaciones, desagregada mensualmente, en 9.000
productos diferentes, 300 paises, provincias y comunidades autdnomas.

Directorio empresas
Exportadoras e
Importadoras

Directorio en internet de empresas espariolas con operaciones de comercio exterior. El objetivo es proporcionar
un conocimiento preciso de las empresas espariolas exportadoras e importadoras, productos comercializados
por cada una de ellas y paises donde llevan a cabo sus intercambios, con el objeto de promover
internacionalmente el negocio de las empresas.

InfoPais C@meral

Informacion precisa y sencilla para el usuario sobre la situacion econémica de 162 paises, con especial
énfasis en aspectos empresariales. Proporciona un informe detallado.

HERRAMIENTAS DE APOYO

Guias on line Guia de Elaboracion  Guia Preparacion Guia de Visitas Guia de Investiga-  Guia @rancel.
de Estudios de Viajes a Ferias cion de Mercados
de Mercado. Comerciales. Internacionales. Exteriores,
Guia de Respuesta  Guia Ley Prevencion  Guia Seleccion de  Guia Documentos  Guia Calculo de
a Demandas Bioterrorismo EEUU.  Agentes Importacion y Precio de
Empresariales. Comerciales. Exportacion. Exportacion.

Guia Espana

Directorio en linea que clasifica y ordena aquellas paginas existentes en internet con informacion de especial
interés sobre Espafia. Enfocada desde un punto de vista econdmico y centrandose en aspectos relevantes
para el mundo empresarial.

Infoex C@meral

Informacion sobre comercio exterior recopilada a través de la red de Camaras de Comercio.
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ICEX- INSTITUTO ESPANOL DE COMERCIO EXTERIOR

INFORMACIQN, Informacion sobre  Informacion sobre Informacion sobre  Seminarios, jornadas, Red de informacion
Y FORMACION mercados y proyec. de inversion  apoyos y cursos, talleres, en el exterior
sectores, etc. y cooperacion subvenciones efc. (OFCOMES)

PROMOCION y Misiones, ferias, ~ Servicios individuales Programas de Foros de inversiones  Disefio y Desarrollo

ASESORAMIENTO encuentros, etc.  a empresas acompafiamiento y cooperacion de acuerdos de
Programa PIPE empresarial cooperacion

FINANCIACION Contribuye financieramente al desarrollo de diferentes proyectos y acciones comerciales.

PROGRAMAS DE EMPRESA

e Consorcios de
exportacion

Apoyo a la agrupacion de pymes para la comercializacion de sus productos en mercados exteriores y
promocion internacional de los mismos de forma conjunta (Consorcios en Origen). También apoya la
implantacion comercial agrupada de pymes en el exterior (Consorcios en destino).

e Plan de implantacion
en el exterior

Apoyo a la implantacion comercial a través de filiales y sucursales en mercados exteriores excepto los
paises de la Union Europea. Se apoyan gastos de estructura y promocion.

© Programas de
empresa - apoyo a
marcas espanolas

Apoyo a la consolidacion y posicionamiento de marcas espafiolas en los mercados fuera del &mbito de la
Unién Europea. Estos apoyos se centran en acciones de publicidad y comunicacion, promociones en puntos
de venta, patrocinios comerciales, etc.

e Fondo de ayuda
integral a proyectos
(FAIP)

Apoyo a empresas para fomentar su participacion en concursos o licitaciones internacionales oficialmente
convocadas y fuera de la UE. Compromiso de devolucion de ayuda en caso de resultar adjudicatario del
proyecto.

e Viajes de asistencia
técnica

Complemento del FAIP para apoyar la participacion de empresas espafiolas en proyectos financiados en
paises en vias de desarrollo por la UE y los organismos multilaterales de desarrollo mediante la financiacion
de parte de los viajes realizados en las fases de deteccion, precalificacion, presentacion de oferta y
seguimiento para dichos proyectos.

PROGRAMAS DE APOYO A PROYECTOS DE INVERSION

* PROSPINVER

Programa de apoyo a los viajes e Objetivo: facilitar las primeras negociaciones con socios
de Prospeccion de inversiones identificados o la valoracion inicial de una oportunidad de
inversion
® Paso previo para la posible solicitud de un PAPI
e Paises prioritarios: Japon, China, India, México, Brasil,
Marruecos, Argelia, Rusia y EE. UU.

* PIDINVER

Programa de identificacion, difusion y Objetivo:
apoyo a nuevas iniciativas de inversion e Mejorar la identificacion de proyectos de inversion en destino y
su posterior difusion en Espaia

e Analizar la potencialidad de los futuros socios extranjeros
e Fomentar el surgimiento de nuevas empresas inversoras

* PAP|

Programa de Apoyo a Proyectos de Financiacion parcial de los costes derivados de la realizacion
Inversion (PAPI) en su fase preliminar de actividades de preinversion y de asistencia técnica
(preparacion del proyecto) y en su fase  al montaje, puesta en marcha y formacion de personal

de desarrollo (puesta en marcha local durante el periodo inicial de vida del proyecto

del proyecto).
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FONDOS E INSTRUMENTOS GESTIONADOS POR COFIDES

DENOMINACION ZONA GEOGRAFICA  PROYECTOS FASES DEL TIPOS LiMITE POR
OBJETIVO ELEGIBLES PROYECTO DE APOYO PROYECTO

FONDOS FIDUCIARIOS DE FOMENTO DE LA INVERSION ESPANOLA EN EL EXTERIOR

o FIEX Todos los paises  Empresas en el exterior INVERSION Participaciones 25 millones de
en desarrollo participadas por empresas en capital. euros
espafiolas Cuasi-capital
* FONPYME Todos los paises  Empresas en el exterior INVERSION Participaciones 4 millones de
en desarrollo participadas por pymes en capital. euros
espafiolas Cuasi-capital
o GHINA / FIEX China Empresas chinas INVERSION Participaciones 25 millones
participadas por en capital. de euros
empresas espafnolas Cuasi-capital
o PAISES AMPLIACION  Paises Ampliacion Empresas en los paises ~ INVERSION Participaciones 25 millones
UE ampliacion participadas en capital. de euros
por empresas espafolas Cuasi-capital

LINEAS DE FINANCIACION CON INSTITUCIONES NACIONALES

o LINEA ICO PARA LA Todos los paises  Inversiones productivas INVERSION Préstamos a largo 3 millones de

INTERNACIONALIZACION de empresas espafolas plazo al inversor ~ euros
DE LA EMPRESA (hasta 500 trabajadores) espafol 0 a la
ESPANOLA* en el exterior empresa participada

LINEAS E INSTRUMENTOS DE FINANCIACION PARA PAISES 0 SECTORES ESPECIFICOS

o LINEA DE FINANCIACION Todos los paises  Inversiones productivas ~ INVERSION Préstamos 2,5 millones
DE INVERSIONES EN en desarrollo en el sector servicios ordinarios o de de euros
EL SECTOR SERVICIOS con participacion coinversion.

espafiola minima del 50% Préstamos
Multiproyecto.

o LINEA DE FINANCIACION Todos los paises  Inversiones productivas INVERSION Participaciones en 25 millones
DE INVERSIONES EN en desarrollo en el sector turistico capital. Préstamos  de euros
EL SECTOR TURISTICO con participacion espafola participativos o de

minima del 50% coinversion

o LINEA DE FINANCIACION Todos los paises  Inversiones productivas en  INVERSION Participaciones en 15 millones
DE INVERSIONES EN en desarrollo el sector medioambiental capital. Préstamos  de euros
EL SECTOR con participacion espafiola ordinarios 0
MEDIOAMBIENTAL minima del 50% de coinversion

LINEAS CON INSTITUCIONES FINANCIERAS MULTILATERALES

o LINEA DE FINANCIACION ACP, OCT, Inversiones productivas ~ INVERSION Préstamos a largo 25 millones
EFP CON EL BEI (BANCO Sudafrica de empresas plazo al proyecto  de euros
EUROPEO DE INVER.) en condiciones

especiales

o LiNEA DE COFINANCIA- América Latina  Inversiones productivas INVERSION Participaciones en  1.500.000
CION COFIDES/FOMIN de pymes conjuntas con capital. Cuasi-capital. délares USA
(FONDO MULTILATERAL participacion de empresas Préstamos a
DE INVERSIONES) espafolas medio plazo para

circulante

° LiNEA DE COFINANCIA-  América Latina  Inversiones productivas INVERSION Préstamos a largo 10 millones
CION COFIDES/CII (COR- de pymes conjuntas con plazoy de dolares
PORACION INTERAMERI- participacion de empresas cuasi-capital USA
CANA DE INVERSIONES) espafiolas

(*) Esta linea estd pendiente de renovacién por el ICO.
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7.3.2. Maedidas de apoyo. Comunidades Auténomas

La naturaleza de las acciones en el ambito de la cooperacion empresarial a nivel nacio-
nal y regional promovido por organismos privados y publicos, muestra fotografias simi-
lares aunque no idénticas. En ese sentido, conforme reflejan los graficos adjuntos,
ambos paneles de medidas de apoyo se refuerzan.

NATURALEZA DE LAS ACCIONES A NIVEL REGIONAL

Plataformas on-line 9% Acciones de promocion 13%

Asesoramiento 16%
Participacion en N\ Informacion 15%

programas comunitarios
12%

Encuentros
empresariales 11%

Buisqueda de socios 9% Formacion 15%

NATURALEZA DE LAS ACCIONES A NIVEL NACIONAL
Plataformas on-line 15% Acciones de promocion 10%
Asesoramiento 16%
Participacion en ¥
programas comunitarios
8%

Informacion 19%

Encuentros
empresariales 13%

Busqueda de socios 10% Formacién 15%

Fuente: Ministerio de Ec ia. “Instr 0s para pr la cooperacion empresarial en Espana. Situacion
actual y perspectivas de futuro”.

LLa informacion seleccionada corresponde a las comunidades auténomas de Catalufa,
Madrid, Pais Vasco y Comunidad Valenciana. Del andlisis de las actuaciones a nivel
europeo, nacional y regional se concluye que las lineas de apoyo son muy similares
entre sf, utilizando los organismos de promocion exterior practicamente los mismos ins-
trumentos de apoyo con variantes diferentes. En Ultima instancia, los organismos adap-
tan sus programas a las necesidades de las empresas mas cercanas, pero finalmente
existe un tronco comun de necesidades coincidentes. Asi, los factores tamano, filosofia
de empresa, experiencia, etc. son mas determinantes que la propia ubicaciéon geogra-
fica.

INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA ESPANOLA



cuADRO 7.5 COMPARACION DE MEDIDAS DE APOYO. CATALUNA, MADRID, COMUNIDAD VALENCIANA Y PAIS VASCO

Programas de Apoyo a nivel regional

Iniciacion
Consalidacion
Cooperacién
Implantacion
Formacion
Asesoramiento®
Informacion®

COPCA

© Programa microempresa
* Programa NEX-PIPE 2000 °

© Programa NEX FASE Il °

* Formacion y recursos humanos (Bolsa de trabajo) °
e Chat de Becarios °
e Linea COPCA de iniciacion a la exportacion (LINIANEX) y linea COPCA de internacionalizacion (LINIA) °
* |nvercat exterior, FCR (Fondo de Capital Riesgo)

 Servicio IDE

© Programa NEI y Club NEI

 Proyecto INTERNET ° )
o La feria virtual del exportador catalan °
© 2BdIGITAL o o
 La empresa y la cooperacion al desarrollo

* Cooperacion empresarial

IVEX

* Programa de introduccion en nuevos mercados - Grupos de Promacion e o o
* Programa de identificacion de nuevas empresas con potencial exportador °
* Programa de iniciacion a la promacién exterior 2001-2006 (PIPE) °
* Programa de seguimiento de empresas PIPE

 Programa de Apoyo a la Reorientacion Estratégica de la empresa Exportadora de la Comunidad Valenciana - DIAPEX e
* Programa de gestores a tiempo parcial (GTP) °
 Plan de implantacion en el exterior y fondo de implantacion en el exterior (FIVEX)

* Programa de acompaiiamiento a empresas en la toma de decisiones estratégicas de implantacion en el exterior
 Programa piloto de cooperacion interempresarial como variable estratégica en la internacionalizacion de la empresa °
* Programa de cooperacion internacional ()
* Programa de Asesoramiento Permanente a las empresas de la Comunidad Valenciana en los Mercados Duty Free o e

SPRI

* PROINTER 2005 - Programa de Internacionalizacion e o o
e Consorcios de Exportacion 2005
* Programa ELKARTZEN 2005 (Asociaciones sectoriales) °

* PFAM 2005 - Formacion Aplicada en Marketing Internacional ° °
 PIE-PIPE 2000 (Convocatoria 2005) °

* Programa ATZERRI 2005 (SPRI) ° °
* GAUZATU Implantaciones Exteriores 2005 ° °
o Titulados Extranjeros para Proyectos de Internacionalizacion ° °

* Becas de Internacionalizacion 2005. Practicas de los becarios del prog.de formacion de expertos en comercio
exterior °

 Becas de Internacionalizacion 2005. Practicas de becarios en empresas internacionalizadas °

IMADE

© Plan de competitividad de la pyme (pccp) o o °
* Plan de innovacion empresarial (pie) o o °
* Programa de deteccion de necesidades de la pyme madrilefia para su internacionalizacion

© Programa PIPE 2000 °

idades de asesoramiento e

(*) Se considera que en practicamente todos los programas se llevan a cabo acti
informacion.
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onclusiones y recomendaciones

8.1. El contexto de la actividad exterior:
evolucion reciente

El dinamismo actual de la actividad comercial exterior de la economia espanola se
refleja en el incremento continuado de su apertura exterior (porcentaje de exporta-
ciones e importaciones sobre el PIB), cifrada en el 20% en 1980, el 36% en 1995 y el
60% en 2004. Asimismo, la participacion de Espana en los flujos internacionales de
inversion se ha intensificado notablemente desde los anos noventa.

Tanto la inversién como la actividad exterior espafiola estan excesivamente concentra-
das tanto geogréfica (Union Europea) como sectorialmente. Las cifras de comercio e
inversion exterior espafiola reflejan la evolucion de la actividad econdmica, con la dina-
mica de la globalizacion como constante en casi cualquier rama de actividad. En el futu-
ro inmediato se abre el reto de la innovacion: la globalizacion y la internacionalizacion es
una tendencia compartida en la que también participan los competidores de las empre-
sas espanfolas; consecuentemente, el mantenimiento y la mejora de su posicion inter-
nacional actual obliga, necesariamente, a una oferta de mayor valor afiadido y calidad
y reconocible como tal por los mercados.

CLAVES DE LOS FLUJOS COMERCIALES E INVERSORES DE LA ECONOMIA
ESPANOLA, 1995-2005

* Apertura comercial creciente de la economia espaiiola: imbricacién en el mercado
comunitario (UE).

* Concentracion de la actividad comercial en productos y mercados. Predomina el componente
tecnolégico medio-alto, mediatizado por el peso de los vehiculos automaviles.

* Aportacion territorial correlacionada con el tamaiio del tejido empresarial, la especializacion
industrial relativa y la presencia de grandes empresas/grupos.

* La probabilidad y propensién exportadora es creciente con el tamafo empresarial. Esta se

apoya en los recursos de la empresa y en menor medida recurre a la cooperaciéon.

* Crecimiento continuado de la inversién exterior espafola, apoyado en grandes firmas, sobre
todo del sector de servicios. No obstante, desde 2000 se constata la presencia creciente de la
inversion exterior espafiola con destino industrial.
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ESPANOLA, 1995-2005 (cont.)

RETOS DE LA PRESENCIA EXTERIOR ESPANOLA

* La exportacion ya no parece responder al menor crecimiento de la demanda doméstica: élos

mercados exteriores son ya un objetivo en si mismo para las pymes espanolas con

actividad exterior?

* La trayectoria de apertura muestra el crecimiento continuado. éCémo se aborda la

consolidacion de la cuota de mercado exterior alcanzada?

* Las empresas industriales no sélo exportan, sino que comienzan a invertir en el exterior.

¢Qué motiva esta presencia inversora exterior?

+ Concentracion geografica y sectorial/productos. éEs posible la diversificacion?

8.2. La presencia exterior de la empresa espanola

8.2.1. Co6mo es la actividad exterior de la empresa espaiola

El conocimiento sobre la actividad exterior de la empresa espanola se ha obtenido a
partir de un trabajo de campo, recopilando informacién sobre 778 empresas, de las que
638 reconocen abordar dicha presencia exterior con una cierta continuidad en el tiem-
po, lo que les dota de conocimiento experto mencionado.

PRESENTACION Y OBJETIVOS

Objetivo: Conocer la
opinion y estado de la
empresa

T—

Encuesta

(Mas de 2.000 empresas
contactadas)

778 empresas participantes

* Posicion ante la internacionalizacion actual y futura

* Utilizacion, razones de uso y opinion con respecto a las modalidades de presencia
exterior comercial, productiva y/o tecnoldgica

* Utilizacion, ventajas e inconvenientes de las figuras de cooperacion: Valoracion
global de la cooperacion

* Medidas de apoyo: conocimiento y uso.

* Limitaciones a la participacion significativa segin seleccion de una muestra:

- tamano empresarial: capacidad

- presencia exterior: conocimiento experto

- “independencia en la actuacion”: no se incluyen multinacionales

- actividad econdmica: significatividad con respecto a los flujos comerciales espafioles

Conocer la opinion del colectivo de empresas radicadas en Espafa con capacidad de decision en su posicionamiento

internacional y con un conocimiento experto.

INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA ESPAROLA




CARACTERIZACION DE LAS EMPRESAS CONSULTADAS

 Es una muestra que ilustra en cuanto al comportamiento del tejido empresarial presente en los mercados exteriores.

* Configurada a partir de la seleccion de las ramas de actividad -industriales y de servicios- significativas en la presencia exterior
espanola. No se incluyen las actividades caracterizadas por la presencia de grandes empresas y actividad global (banca, telefonia,
energia, ...)

* “Efecto tamafio”: garantia de atencion hacia el colectivo con capacidad de mejorar su presencia exterior

- 55% menos de 20 empleos

- 30% entre 20 y 49 empleos

- 15% 50 y mas empleos

* QOtros rasgos caracterizadores:

- 27% pertenece a un grupo empresarial

- 67% a una asociacion sectorial

- 22% a una asociacion de exportadores

* Expectativas de la actividad: un porcentaje importante de las empresas consultadas ha invertido en maquinaria y equipos (74%),
en equipos y aplicaciones informaticas (84%) y/o en |+D (50%)

Muestra de empresas representativa, ajustada al nicleo de actividad exterior espafiola y con una clara expectativa de futuro.

Las principales conclusiones del analisis son:

@ Ocho de cada diez empresas consultadas (de méas de diez empleos) reconoce que
cuenta con actividad comercial exterior y, al menos una de cada dos, reconoce que
exporta e importa simultaneamente. Para dos tercios de las empresas la exportacion
se ha iniciado con anterioridad a 1995.

@ Una de cada tres empresas con presencia exterior ha desarrollado algun tipo de
modalidad de cooperacion con este fin, de las cuales dos tercios lo hacen en desti-
no. Para dos tercios de las empresas, la cooperacion se ha iniciado con posteriori-
dad a 1996, y para el 40%, después de 2000.

€ Una de cada tres empresas ha realizado algun tipo de inversion exterior (comercial,
productiva, tecnoldgica) en los tres Ultimos afos.

EMPRESAS CON ACTIVIDAD EXTERIOR RECONOCIDA. CARACTERIZACION DE ESTA PRESENCIA

8/10 empresas consultadas reconocen una presencia exterior efectiva, lo que garantiza ser un colectivo experto y conocedor

del desarrollo de esta presencia exterior

Resultados compartidos en la caracterizacion de la presencia exterior

* El porcentaje de empresas que exporta e importa practicamente duplica a las que sélo exportan: Completar la presencia comercial
exterior.

* Una de cada tres empresas con presencia comercial exterior reconoce que ha realizado alguna inversion en el exterior en los tltimos
tres afios: Consolidacion de la Presencia Exterior.

* Una de cada cuatro empresas con presencia comercial exterior coopera: Eleccion de la modalidad de presencia en el exterior.
 Cuando la cooperacion es en origen el socio es espaol, cuando es en destino prevalece el socio extranjero: Seleccion del tipo de socio.
Variables particulares que cualifican la presencia exterior

e La actividad exterior es creciente y mas compleja a medida que crece el tamafio empresarial, la pertenencia a grupo, asociacion o la
presencia de capital extranjero: Dimension, recursos y masa critica conocedora y transmisora de las posibilidades de esta presencia
exterior.

o La relacion entre la actividad exterior y la rama de actividad es menos clara. No obstante, Material eléctrico electronico y de precision
y Quimica, caucho y plastico muestran una presencia exterior mas sofisticada, ya que registran mejores resultados en inversion exterior
y cooperacion: ¢ Qué papel juegan las caracteristicas concretas de cada producto?
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Estos resultados apuntan hacia un tejido empresarial que, en un porcentaje importan-
te, se esta internacionalizando, con una presencia exterior continuada y compleja.
Asimismo, se observa que:

¢ A medida que crece el tamano empresarial, aumenta la probabilidad y la propension
exportadora, la cooperacion y la inversion exterior®. En este sentido, se estima que
la dimension empresarial/los recursos disponibles tendria un efecto cada vez mas
importante en el desarrollo de su internacionalizacién, asi como para cualquier com-
ponente del desarrollo del proyecto empresarial (I+D, por ejemplo), indispensables en
su competitividad y determinante de su crecimiento.

@ Este mismo hecho se reproduce con la participacion de capital extranjero, la perte-
nencia a grupo empresarial, a asociacion sectorial y/o de exportadores.

® La presencia exportadora (porcentaje de empresas que declaran exportar) segun
ramas de actividad es bastante similar. Destaca la rama de Quimica, caucho y plas-
ticos y la de Material eléctrico, electronico y de precision por la utilizacion de figuras
de cooperacion y la realizacion de inversion exterior.

8.2.2. Evoluciéon y motivacién de la presencia exterior

Para el 54% de las empresas, sus ventas exteriores suponen hasta el 25% de sus ven-
tas totales, para el 21% se cifra entre el 26-50% y para el 21%, supera el 50%. Por
ramas de actividad, al menos una de cada dos empresas se mantienen por debajo del
umbral del 25%. Las excepciones son las empresas de servicios, con una clara menor
propension exportadora.

Todas las empresas, independientemente de su tamano empresarial o rama de activi-
dad estiman que su propension exportadora mejorara en los afios venideros. Esta posi-
tiva trayectoria seréa consecuencia del dinamismo de los mercados de exportacion v,
sobre todo, de la capacidad que se otorgan las empresas para la generacion de estra-
tegias precisas para diversificar su presencia en mercados y productos. De cualquier
modo, la mejora en la presencia exterior no es respuesta a la debilidad del mercado
doméstico, sino que es fruto de una actitud proactiva.

Una de cada tres empresas que tienen presencia exterior reconoce que ha abordado
alguna inversion exterior en los Ultimos tres afos. Se constata que a medida que crece
el tamafio empresarial, la realizacion de esta actividad crece. Ademas, las empresas
apoyan esta presencia exterior en sus propios recursos y recurren a las figuras de coo-
peracion en menor medida. La principal motivacion aludida para invertir en el exterior es
la mejora en el acceso a nuevos clientes y mercados y el mantenimiento o consolidacion
de los actuales.

Aligual que en términos de flujos comerciales globales, nueve de cada diez empresas
con actividad exterior declaran presencia comercial en la UE-15, porcentaje que des-
ciende a dos de cada tres en Latinoamérica y el Resto del Mundo (donde se incluyen

Y, por otra parte, el propio proceso de internacionalizacién pudiera estar incidiendo en el incremento de la dimen-
sién empresarial.

INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA ESPAROLA
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mercados como EE. UU o Marruecos). Por otra parte, el 18% de las empresas declara
contar con alguna implantacion productiva en el exterior. La distribucion geografica de
la presencia productiva de las empresas analizadas sigue el mismo patrén que el sefia-
lado con respecto a la presencia comercial, si bien, los porcentajes son en todos los
casos inferiores. Es decir, la inversion exterior es mayor en los mercados maduros,
como la UE-25.

LA EVOLUCION Y MOTIVACION DE LA ACTIVIDAD EXTERIOR. EMPRESAS EXPORTADORAS

* La actividad exterior tiene una importancia (% ventas) creciente
(% ventas totales) con: el tamafo empresarial, la pertenencia a grupo, asociacion
sectorial o de exportacion y la presencia de capital extranjero.

* Para todas las actividades, al menos una de cada dos empresas
exporta solo hasta el 25% de sus ventas, con las siguientes

Importancia de la exportacion

1/2 empresas: hasta el 25% ventas

iH , matizaciones:
174 empresas: de’ 26-50% ventas - Industria metélica y Maquinaria, equipo y material de transporte:
1/4 empresas: mas del 50% ventas el 25% de sus empresas exporta mas del 50% de sus ventas.
- Material eléctrico, electronico y de precision: el 38% de sus
——— empresas exporta entre el 26-50% de sus ventas.

. . » - Las restantes actividades registran -al menos- a dos tercios
* Mejora progresiva en la propension exportadora: Todas las empresas  de sus empresas exportando menos del 25% de sus ventas.
estiman que la aportacion exterior a su ventas totales se va a
incrementar en el corto plazo (tres afios).
eEnla posicié_n actual y la mejora futura, los factores a los que se les
otorga mayor incidencia son:
- dinamismo de los mercados exteriores

- estrategias de diversificacion en productos y/o en mercados

En los ultimos tres aios una de cada tres empresas ha realizado alguna inversion en el exterior. Este porcentaje es creciente

con el tamano empresarial

 Destacan las empresas de: * Argumentos-razones:
- Material eléctrico, electronico y de precision - Facilitar el acceso a nuevos mercados
- Quimica, caucho y plasticos - Garantizar el contacto con los clientes consolidados

En la articulacion de esta presencia exterior (comercial y/o productiva) destaca que son
mercados abordados principalmente en solitario. La realizacién de operaciones de coo-
peracion es mas importante a medida que el mercado se aleja 0 no existe una conexion
sociocultural o de presencia de empresas que funcione como efecto tractor. Existe un
recelo evidente hacia la cooperacion, de modo que si se cuenta con los recursos dispo-
nibles esta opcidn no se plantea. De hecho, prevalece la cooperacién en destino sobre
la realizada en origen. Ademas, la cooperacion es mas intensa con socios extranjeros
que nacionales, manifestando menores beneficios derivados de la colaboracién con
competidores cercanos que con los alejados geograficamente.

Entre los argumentos de éxito de la cooperacion en la internacionalizacion cabe desta-
car el factor humano: a menudo, la articulacion de una propuesta de estas caracteristi-
cas fructifica, precisamente, porgue se contacta con la persona idénea.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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CARACTERIZACION DEL POSICIONAMIENTO EXTERIOR

Posicionamiento

 Comercial, productivo
* En solitario y/o en cooperacion (origen/destino)
« Areas o ambitos geogréficos: Espafia, UE-15, UE-ampliada, Resto de Europa, Latinoamérica, China, Resto de Asia, Resto del Mundo

T—_—
* El posicionamiento, sea comercial o productivo, se aborda mayoritariamente en solitario.

* Destaca la importante presencia comercial exterior en la UE-15, manifestado por nueve de cada diez empresas, seguida de la registrada
en Latinoamérica y el Resto del Mundo (seis de cada diez).

e La presencia productiva reproduce el mismo orden de importancia de estos destinos, aunque con una presencia efectiva sensiblemente
inferior:

- Una de cada seis empresas reconoce una presencia productiva en la UE-15
-Y, entre el 7-8% reconocen dicha presencia en Latinoamérica, Resto del Mundo, o China.

* En la medida en que estos mercados se alejan geogréficam_ent_e, crece la presencia de las figuras de qooperacién. l;\§imi_smo,'podria
decirse que -en general- se opta por estar presentes en solitario o en cooperacion, siendo menos habitual la adopcion simultanea de
ambas opciones.

8.2.3. Articulacion de la presencia exterior

La mayoria de las empresas gestiona su posicion comercial internacional a través de
su propia estructura, a través de la venta directa (76,5% de respuestas positivas), los
representantes asalariados (25,4%) y las filiales comerciales (19,3%). Estos recursos se
completan con el recurso a los distribuidores (60,6%) y los agentes a comision (59,3%),
mas proximos a la gestion delegada. Por tanto, el grueso de la gestion exterior recae en
aquellas herramientas bajo el control de la empresa. Las herramientas que requieren
de un cierto acuerdo para su puesta en marcha y gestion, como la utilizacion de la red
de distribucion ajena (14,2%), la Joint-Venture comercial (9,7%), el consorcio en origen
(5,9%) o en destino (5,1%) y la creacion de una empresa comercial (con socio en origen,
2,3%, y en destino, 7,1%) son utilizadas en menor medida.

LA ARTICULACION DE LA PRESENCIA EXTERIOR
Presencia comercial: Caracterizacion Argumentos y opiniones

o \enta directa+Distribuidores+Agentes (comision): al * Conocimiento del pais y volumen de ventas

menos 2/3 empresas * Creacion de empresas comerciales: filiales
 Representante -+filial: 1/4 empresas

* Resto (consorcios, joint ventures, ..,), marginales

Posicién comercial basada en:

- A mas tamafio, més herramientas utilizadas empresas . .
de mas de 100 empleos aportan el grueso de las + El control directo de la operativa
filiales, consorcios, etc. - El conocimiento “primera mano”

- Caracterizacion por ramas de actividad:

) o L L Opinion general: Positiva.
— Industria metalica, Quimica, caucho y plasticos: control

directo - A mas uso, mejor opinion
— Magquinaria, equipo y material de transporte: - “Mejor valoracion relativa”: consorcios en origen
concentracion de la accion comercial y empresas con Socios en origen

— Material eléctrico, electronico, Quimica, caucho, plastico
e Industria metalica: filiales

. . - Argumentos y opiniones
Presencia productiva / tecnoldgica: 9 yop
Caracterizacion

. . 7 .  Conocimiento del pais y volumen de ventas
Una de cada diez empresas: implantacion productiva, . ‘L )
acuerdo de transferencia tecnoldgica o cooperacion © “Otra razon” (empresas no usuarias): No tener
en l+D recursos, no plantearse, etc.

* Qpinion: Positiva.
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El tamafio empresarial facilita una mayor y mas amplia presencia internacional, que lleva
pareja el recurso a un rango mas amplio de herramientas de comercializacion y de pre-
sencia productiva internacional. Asi, el conocimiento del mercado, la cercania geogra-
fica y/o el volumen de ventas (importancia de la cuantia y/o expectativa de crecimiento),
son los argumentos que explican la eleccion de figuras controladas por la empresa,
como la venta directa o las filiales comerciales. Por el contrario, el alejamiento geogréfi-
co, el menor conocimiento y/o el volumen de ventas inclinan la eleccion hacia figuras de
cooperacion en las que el socio local es el que aporta este conocimiento de primera
mano.

CLAVES DE LA PRESENCIA EXTERIOR DE LAS EMPRESAS ESPANOLAS

* Se confirma que la probabilidad y la propensién exportadora es creciente con el tamafio empresarial, la
participacién en grupos empresariales o la presencia de capital extranjero.

* Para una de cada dos empresas, la exportacién representa mas del 25% de sus ventas. Ademas, para cualquier
empresa, se estima que su propension exportadora mejorard, basada en el dinamismo de estos mercados y la
capacidad de la empresa de generar estrategias de diversificacién.

* Una de cada tres empresas con actividad exterior ha realizado alguna inversién exterior en los tres ultimos
afios, motivada por los objetivos de acceso a nuevos clientes y mercados y la consolidacion de los actuales.

* Dos de cada tres empresas con actividad exterior estdn presentes en la UE-15 y casi una de cada dos en
Latinoamérica y en el Resto del Mundo. Casi una de cada seis reconoce actividad productiva en la UE-15y, en
menor medida, en el resto de los mercados propuestos.

* La actividad comercial o productiva en el exterior se aborda en solitario en los mercados conocidos, cercanos
y maduros (UE-15, por ejemplo). En la medida que el mercado se aleja, crece la probabilidad de su abordaje
mediante figuras de cooperacion.

RETOS DE LA PRESENCIA EXTERIOR ESPANOLA

* En la consolidacién de la base exportadora se reconoce la importancia de las herramientas estratégicas
enfocadas hacia la diversificacién de mercados y clientes. éCudles son las herramientas que debe
desarrollar la empresa?

* Se constata la consolidacién de la propension exportadora mediante la presencia productiva o comercial
afincada en los mercados de destino. éCémo debe abordarse la consolidacién de la cuota de mercado
exterior alcanzada?

* El efecto dimension. El tamafio es una variable que cualifica la presencia exterior y facilita su sofisticacién.
¢Cudl es el papel a jugar por la cooperacion en las actividades empresariales en el exterior?

8.3.  Valoracion de la cooperacion como eje facilitador de

la presencia internacional

8.3.1. Ventajas e inconvenientes de la cooperacién

Las empresas reconocen la utilidad de la cooperacion para su internacionalizacion, en
alusion a las limitaciones de su propia estructura para crecer, desarrollar nuevos merca-
dos o nuevos productos o mantenerse en una economia global cada vez mas compe-
titiva. En este contexto, la empresa puede decidir continuar su actividad en solitario o
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buscar un socio (o varios) que le permita alcanzar sus objetivos estratégicos, compar-
tiendo costes y riesgos.

La cooperacion es, por lo tanto, la busqueda de la sinergia entre empresas, constitu-
yendo una herramienta para la internacionalizacion sobre todo en fases intermedias, es
decir, para empresas que ya cuentan con algun tipo de experiencia al respecto. En la
eleccion de una herramienta de comercializacion, incluso las que se apoyan en la coo-
peracion, subyace la necesidad de un cierto conocimiento previo (del mercado, de los
potenciales clientes, de la actividad exterior). Este factor explica que, precisamente, el
recurso a las figuras de cooperacion sea creciente con el tamafo empresarial.

La eleccién de cada figura de cooperacion depende (ademas del tamafio de mercado
a atender y demas consideraciones relativas a las necesidades de comercializacion) del
grado de control que la empresa esté dispuesta a asumir o ceder en contraposicion de
los recursos disponibles para afrontar la operacion. Es evidente que el mantenimiento
del control lleva consigo un mayor compromiso de recursos y mayor riesgo y, en cam-
bio, a menor control, mayor flexibilidad y menor riesgo.

VENTAJAS E INCONVENIENTES DE LAS FIGURAS DE COOPERACION. REQUISITOS.

Ventajas e inconvenientes de las figuras de cooperacion

Ventajas
* Reparto de coste * En la eleccion de las figuras de posicionamiento internacional (comercial,
« Presentacion de una oferta completa productiva y tecnoldgica) prevalece:

o Sumar experiencias y compartir conocimiento

« Conocimiento del pais y volumen de ventas

Inconvenientes: pérdida de autonomia « Cuanto menos se conoce o se aleja el mercado objetivo, crece la

presencia de figuras de cooperacion.

o Pérdida de autonomia
e Complejidad Control directo

e Intereses contrapuestos (desconfianza y coste de Conocimiento de primera mano
eleccion del socio)

Requisitos sobre acuerdos de cooperacion
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Consorcio en destino Implantacién comercial Implantacién productiva
Protocolo de monitorizacion en destino (socio) en destino (socio)
Requisitos Percepcion de beneficio compartido

<«————— Intercambio de informacion —— >

e Asesoramiento en el proceso
* Localizacion de socios
 Seleccion de equipo

e Traslado de personal

Obstaculos

No hay diferencias de opinion enttre las emprresas (con y sin experencia en cooperacion) en la seleccion de
requisitos y obstéaculos a superar.
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8.3.2. ¢Por qué no se coopera en mayor proporcion?

Los inconvenientes principales ligados a las operaciones de cooperacion entre empre-
sas para la internacionalizacion son los excesivamente largos periodos de maduracion,
la dificultad para elegir el socio idoneo o la consecuencia negativa en la reputacion de la
empresa de una eleccion desafortunada. Las empresas, en general, son reacias a com-
partir su informacion, encuentran riesgos y no quieren perder su autonomia. Esta vision
ciertamente dificulta el acercamiento a otra empresa para buscar y encontrar una via de
colaboracion.

En cualquier acercamiento comercial, productivo o tecnolégico la informacién y comu-
nicacion entre las empresas socias debe ser fluida. La fase inicial de conocimiento y
aproximacion, de gestacion de la operacion, puede ser larga y es determinante que las
empresas perciban que persiguen los mismos fines y que estos se concretan en la per-
cepcion de los mismos resultados de la cooperacion. Parece obvio que el punto de par-
tida para alcanzar el éxito en una operaciéon de cooperacion es el conocimiento compar-
tido, en la confianza de que existe una base de apoyo mutuo, soslayando las areas de
competencia. Asi, las operaciones de cooperacién son recomendables cuando existe
concurrencia en la actividad y los mercados son alejados, o bien cuando hay comple-
mentariedades en la actividad y los mercados son préximos.

En términos generales, la cooperacion es mas factible en destino y con un socio extran-
jero. Es ciertamente mas dificil buscar el recurso a la cooperacion dentro de las mis-
mas fronteras, que a efectos de la actividad exterior ya es, cuando menos, la UE-25, a
no ser cuando ésta se aborda para situaciones que las favorecen como consorcios,
agrupaciones de interés econémico o UTE (uniones temporales de empresas) que bus-
can conseguir suficiente masa critica 0 mantienen un interés puntual para presentar una
oferta, sobre todo si se trata de licitaciones publicas.

Para las empresas, las claves del éxito de las figuras de cooperacion (consorcios,
empresas comerciales con socio en destino 0 empresas productivas con socio en des-
tino) son: el asesoramiento (Monitorizacion) en el proceso, la eleccion del socio y el equi-
po implicado (seleccion de personal y/o traslado). Luego, las personas, desde la elec-
cién del socio, la implicacion de la direccion hasta la gestiéon de los recursos humanos,
son fundamentales.
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CLAVES DE LA COOPERACION ACTUALMENTE ABORDADA POR LAS EMPRESAS ESPANOLAS

* Las empresas reconocen que la cooperacion permite compartir riegos y recursos. Luego, puede ser una opcién
ventajosa para la empresa en el desarrollo de una nueva iniciativa.

* Las desventajas objetivas son la duracién del proceso, la eleccion del socio y la consecuencia negativa en la
reputacion de una empresa de una eleccién desafortunada. Se reconoce que existe una desventaja genérica
que fomenta el recelo hacia la cooperacién: la desconfianza y la pérdida de control de la operacién.

* La eleccién de una determinada figura de presencia exterior (comercial o productiva) combina estos factores:
riesgo-control y dotacién de recursos-flexibilidad. La eleccién de una figura determinada depende de la
situacion de la empresa, de su historial, de las expectativas en dicho mercado, etc. No hay una eleccién tnica
y estable en el tiempo.

* El conocimiento y la informacion a compartir son la base de la cooperacion. Por esta razon, se argumenta que
el socio debe compartir la actividad cuando se trata de mercados alejados pero ser complementario, en
mercados préximos.

RETOS DE LA PRESENCIA EXTERIOR ESPANOLA

* {Se pueden/deben mejorar los usos de las figuras de cooperacion? éExisten herramientas que faciliten
la toma de decision entre las figuras de comercializacién?

* Una vez que se opta por una figura que requiere la cooperacién con uno o mas socios, ése dispone de
herramientas de localizacién-acceso a socios potenciales-monitorizacion?

84. Principales figuras de cooperacion y benchmarking

de medidas de apoyo a la internacionalizacion

8.4.1. Figuras de cooperacion: delimitacion y caracterizacion

Las figuras de cooperacion estudiadas son tan sélo una muestra de las diferentes for-
mulas a las que las empresas se pueden acoger a la hora de plantearse una actuacion
exterior en cooperacion. El perfil de los responsables de las empresas, las particularida-
des de cada organizacion, la complejidad del mercado, la idiosincrasia del pais, entre
otros factores, confluyen en la generacion de tantas variantes de estas figuras como las
necesidades propias de cada situacion. Las opciones que permiten estas figuras son
muchas, pudiendo ajustarse a las diferentes realidades de las empresas interesadas.
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FIGURAS DE COOPERACION

COOPERACION COMERCIAL

+ Consorcio de exportacién

¢ Club de empresas

* Antena colectiva

* Piggy back

* Distribucién comercial reciproca/cruzada
* Joint-venture comercial

COOPERACION TECNOLOGICA

* Transferencia tecnolégica
¢ [+D+i Compartido
* Licencia de patentes

COOPERACION PRODUCTIVA

* Central de compras
+ Cooperacién en la fabricacién, ensamblaje
* Implantacién productiva

COOPERACION FINANCIERA

* Adquisicién apalancada
* Sociedad de intermediacién

¢ La decision de la eleccion de la figura de cooperacion
depende principalmente del objetivo que se persigue con
dicha cooperacion, es decir, un objetivo comercial, tec-
noldgico, productivo o financiero.

* Dependiendo del tipo de figura seleccionada, el contar con
cierta trayectoria exportadora o con experiencia
en figuras de cooperacion resulta muy recomenda-
ble.

¢ El grado de compromiso varia notablemente en fun-
cion de la figura de cooperacion seleccionada.

e La exigencia en la dedicacion de recursos, tanto
humanos como financieros, también se resuelve de forma
muy diferente en cada uno de los casos de cooperacion.

¢ La puesta en marcha de ciertas figuras necesita ademas
de servicios anadidos que garanticen el buen desarro-
llo de la cooperacion.

¢ Los obstaculos en algunas figuras necesitan de mayor
grado de dedicacion para ser superados que en otras, a la
vez que las ventajas resultantes de las diferentes opcio-
nes de cooperacion son de mayor o menor alcance.

8.4.2. Benchmarking de medidas de apoyo a la internacionalizacién

Existe un alto grado de semejanza y coincidencia entre los objetivos y programas de las
diferentes instituciones nacionales e internacionales. Los programas buscan principal-
mente aportar la formacion, el asesoramiento, el acompafiamiento v la financiacion en
las diferentes fases por las que se va desplazando la empresa en su camino hacia la
internacionalizacion.

Generalmente cada fase del proceso necesita de un servicio de base, ademas de otros
servicios complementarios. Por lo tanto, el enfoque de los programas de ayuda es cada
vez mas amplio, intentando resolver las carencias o debilidades susceptibles de obsta-
culizar el desarrollo internacional de su tejido empresarial en la mayor medida posible y
en multiples campos. Un ejemplo interesante y de éxito es, sin duda, el programa PIE-
PIPE que presenta una oferta completa de servicios a disposicion de las empresas que
se inician en la exportacion, combinando una serie de recursos de diferente indole que
cumplen con las necesidades globales de la empresa en esta fase. También es cierto
que, aparte de resultar un apoyo integral, el ofrecer un desarrollo personalizado e indi-
vidualizado, le confiere al programa alin mayor valor por parte de las empresas.

En cambio, como dato negativo, cabe resaltar la dificultad que supone para las empre-
sas, principalmente para las de menor tamario, la resolucion de los aspectos burocrati-
cos o de tramitacion administrativa que acompafia a estas medidas de apoyo ademas
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de emplear tiempo y recursos en mantenerse informadas sobre aquellas ayudas que
mas les convienen. Los procesos suelen resultar lentos y complejos, lo que desanima
a las empresas por los recursos que les consumen, sobre todo cuando éstos son limi-
tados.

De hecho, se reconoce que cabria recurrir en mayor medida al papel que en este ambi-
to podrian aportar las instituciones proximas a la empresa (red de Camaras de
Comercio). Se trataria de aprovechar al maximo toda aquella infraestructura cercana a
la empresa y al sector de actividad que aporta sus recursos, tiempo y conocimiento
para facilitar el acceso a las medidas de apoyo como la asistencia a ferias, jornadas,
encuentros y misiones (participaciones agrupadas) o recogida de informacion (vigilancia
de mercados).

CLAVES DE LAS MEDIDAS DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION DE LAS EMPRESAS ESPANOLAS

* En general, existe un relativo buen conocimiento de las medidas de apoyo a la internacionalizacién que,

obviamente, mejora con el tamafio de la empresa.

* El uso de las medidas de apoyo depende, en primer lugar, de la decisién de la empresa al respecto: en la

medida en que se adopta una determinada decision, cabe recurrir a la utilizacion de la medida de apoyo que

le corresponda.

* Las empresas de menor dimensién perciben una mayor limitacién en el acceso a la informacion general y

especifica de medidas. Con todo, se reconoce la utilidad de programas como PIE-PIPE, sobre todo por su

componente individualizado

RETOS DE LA PRESENCIA EXTERIOR ESPANOLA

* éSe puede mejorar la difusién de las medidas de apoyo a la internacionalizaciéon? éSeria necesario
segmentar esta difusion a partir del establecimiento de colectivos potenciales de usuarios?

« éCabe ajustar / compactar (a la imagen del PIE-PIPE) paquetes de medidas a etapas sucesivas en la

internacionalizacién?
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8.5. Recomendaciones

8.5.1. Las claves del diagnéstico y grados de la
internacionalizacion de la empresa espanola

La realizacion de la actividad exterior, su complejidad (con o sin cooperacion y/o inver-
sidn exterior), la trayectoria histérica de la actividad y la presencia en distintos mercados
permite graduar la internacionalizacion de las empresas consultadas. Derivada de la
misma, se detecta el uso de un panel mas o menos amplio de herramientas que facili-
tan dicha presencia y un rango creciente en mercados con fines comerciales y/o pro-
ductivos. En principio, se establecen, por lo tanto, cuatro grupos de empresas con dis-
tintos grados de internacionalizacion.

¢ Grupo 1, de empresas de internacionalizaciéon nula. Son las empresas que
efectivamente no cuentan con presencia exterior alguna. Normalmente, son las de
menor tamano y con similar presencia en casi todas las ramas de actividad.
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=& Grupo 2, de empresas iniciadas en la actividad exterior, que se centra en la ver-
tiente comercial, sin contar con inversion ni cooperacion exterior. Las ventas exterio-
res no superan en ningun caso el 35% de las ventas totales, y de hecho, para la
mitad de las empresas son inferiores al 15%.

=& Grupo 3, empresas con presencia exterior media. Cifran su exportacion entre
el 35-50% de sus ventas, pero todavia para el 44% no superan el 15%. Una de cada
dos ha realizado alguna operacion de cooperacion. Una de cada tres reconoce haber
invertido en el exterior en los Ultimos tres afios.

=& Grupo 4, empresas con presencia exterior en fase de consolidacion. Para
ocho de cada diez, las ventas exteriores aportan mas del 50% de las ventas totales
de la empresa. En los Ultimos tres afios una de cada dos han realizado alguna ope-
racion de inversion exterior y de cooperacion.

Ademas, se constata que:

=& La actividad exterior, suimportancia y complejidad es creciente con el nimero de tra-
bajadores, la participacion de capital extranjero o la pertenencia a grupo. La dimen-
sién, la disponibilidad de recursos o alcanzar la masa critica minima para
abordar iniciativas novedosas en el exterior son factores necesarios.

=& |La actividad exterior es, asimismo, mas importante y compleja en funcion del tiem-
po o de la trayectoria histérica de las empresas. Es decir, segun se avanza en el
grado de internacionalizacién aumenta el porcentaje de empresas que cuentan con
un inicio a la actividad exterior (comercial) méas antiguo. Luego, es preciso un cierto
know-how de la dinamica exterior, una cierta trayectoria interna en la ges-
tién de la presencia de la empresa en los mercados exteriores.

=¢ Finalmente, se reconoce que la internacionalizacion es un proceso de aprendi-
zaje continuado en el tiempo y que compete a todos los niveles de la empre-
sa. No solo se refiere a aspectos técnicos, legales o financieros, sino que sobre todo
se vincula a las personas, de manera que hay que hacer frente a las diferencias cul-
turales, los distintos modos de relacién y/o la capacitacion en distintas lenguas.

8.5.2. Recomendaciones parala empresa

LLa empresa espanola, y en especial la pyme, ha manifestado reiteradamente su capa-
cidad de adaptacion a un escenario cambiante que, en los Ultimos 25 afos, le ha
supuesto el redimensionamiento de su mercado doméstico (derivado de la incorpora-
cién a la UE), la reconsideracion de su gestion (con la incorporacion de nuevos requisi-
tos fiscales, contables o legales, en general), la adecuacion productiva y tecnoldgica
(con la progresiva realizacion de actividades de 1+D) vy, finalmente, la integracion de
todas las facetas de la empresa (con la puesta en marcha de protocolos de calidad y
similares). Este es un esfuerzo encaminado a la sostenibilidad de la actividad empresa-
rial que requiere de la continua adaptacion y que conlleva la incorporaciéon de
nuevas actitudes y actividades.
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Las recomendaciones hacia la empresa se dirigen, sobre todo, hacia lo que ésta pueda
asumir como nuevos vectores de mejora continua, de competitividad:

¢ Para la empresa que no cuenta, a dia de hoy, con actividad exterior, debe
tener en cuenta que el propio proceso de globalizacion estimula los flujos de impor-
tacion hacia la economia espafola. En este escenario, la empresa debe ser capaz
de evaluar su situacién con respecto al desplazamiento que pueda sufrir en
su mercado habitual, en la medida en que aparezcan otros competidores.
Asimismo, posiblemente resulta indispensable la consideracion y el analisis de su
capacidad de diversificar mercados, siendo los mercados exteriores una opcion
a valorar.

Desde esta perspectiva, cabe entender las relaciones comerciales con los mercados
exteriores como la forma de internacionalizar su operativa y estrategias. En
caso de iniciarse, la actividad exterior deberia dirigirse a mercados conocidos. Luego,
el primer paso ha de ser la generacién del suficiente conocimiento de los mercados
a abordar. Cabe que este proceso supere las capacidades de la empresa (por tama-
flo o recursos) por lo que habria que tener presente que existen distintas modalida-
des de cooperacion, como son los consorcios, buena herramienta de penetracion en
un primer nivel. Ademas, esta experiencia exterior ha de simultanearse con el cono-
cimiento y uso de las medidas de apoyo disponibles a tal efecto.

A modo de sintesis, las empresas que todavia no cuentan con actividad exterior han
de evaluar sus posibilidades al respecto. Si el tamafio es realmente un obstaculo que
imposibilita la actuacion es preciso replantear opciones que incluyan la cooperacion.

=& Parala empresa que se sitla en el grupo 2, iniciada en la actividad exterior, €l
reto es consolidar dicha posicion. El punto de partida es el analisis de los clientes
exteriores actuales con respecto a las estrategias de venta exterior que ya viene
utilizando (venta activa vs. pasiva). El segundo paso consistiria en el examen de las
posibilidades con las que cuenta la empresa para abordar un aumento en dichas
ventas, bien desde la perspectiva productiva, bien desde el canal comercial actual
en uso para el mercado doméstico (espanol) y para el exterior.

Es decir, es necesaria la reflexion en cuanto a si es posible aumentar las ventas exte-
riores con la actual estructura comercial y productiva. Y, a partir de este conocimien-
to, establecer las estrategias precisas (productivas, tecnolégicas, comerciales,...).
Esto es, el desarrollo de una posicion activa en los mercados exteriores va ligado,
necesariamente, a la reflexion estratégica de las empresas.

Finalmente, y centrando la atencion en la vertiente comercial exterior, es importante
tener en cuenta que este tipo de estrategias suelen requerir de una cierta dotacion de
recursos y un periodo de maduracion, circunstancias que pudieran actuar como un
factor disuasorio. Las distintas modalidades de cooperacion expuestas (consorcios,
Joint-Ventures, etc.) pueden ser una herramienta idénea y recomendable para com-
partir los conocimientos y reducir los costes.

=& Parala empresa que se sitla en el grupo 3, de actividad exterior media, €l reto es
impulsar dicha posicion, trabajando en la mejora de su propension exportadora. Los
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aspectos a considerar se centran, en primer lugar, en el andlisis de los clientes
actuales (objetivo: consolidacion) y en las necesidades presentes y futuras de los
mismos Y, en segundo lugar, la evaluacién de nuevos mercados y clientes.

El reto seré la valoracion del proyecto empresarial desde la perspectiva de contar con
la dimension y los recursos suficientes para asumir un desarrollo estraté-
gico complejo y completo en los mercados exteriores, que requerira de la reflexion
en cuanto a la potencialidad de la inversion exterior.

Desde la perspectiva de la dimensién, para este tipo de empresas con pequefio
tamario, deberian conocerse y evaluarse en mayor medida aquellas opciones apoya-
das en las figuras de cooperacion. Estas permiten alcanzar la dimensién precisa
para dotar de recursos y compartir costes y riesgos.

=& Para las empresas que se sitlan en el grupo 4, caracterizadas por estar en fase
de consolidacion de su presencia exterior, la trayectoria histérica y el know how
acumulado las convierten en empresas maduras y, seguramente, punto de referen-
cia para el resto de las empresas espanolas. El reto para una parte importante de
este colectivo es la asuncion de su condicién de empresa global y multilocalizada,
con lo que ello comporta en la complejidad creciente en el desarrollo de la gestion y
de las estrategias de la empresa.

De forma sintética cabe destacar que, independientemente del estadio de internaciona-
lizacion en el que se encuentre la empresa:

=& En materia de internacionalizacién como en cualquier otro aspecto del proyecto
empresarial, la reflexion interna es imprescindible: la informacion y el asesora-
miento contribuye al éxito de un proyecto que debe nacer del convencimiento intrin-
seco de la empresa.

=& Conforme se avanza en la internacionalizacion es preciso seguir reflexionando
sobre la motivacién de dicha presencia y sobre las fases sucesivas que va requi-
riendo: de la operacion de venta a la implantacion productiva.

¢ Las personas son fundamentales en la internacionalizaciéon de las empre-
sas, y mas aln en las actuaciones que requieren de la cooperacion ya que:

e Son los difusores del conocimiento entre las empresas: el factor ejemplo
como forma de animar o promocionar las acciones en el exterior.

e Seles otorga la capacidad de ser los gjes de conocimiento interno: el factor de
liderazgo en los proyectos.

e Son el nexo de conexién en la cooperacion: el factor humano, como el rasgo
del éxito de la cooperacion, mas alléa del mercado, la ubicacion o la modalidad de
cooperacion que se pueda desarrollar.

¢ Finalmente, la presencia internacional de las empresas facilita el acceso a la infor-
macioén, generando un conocimiento indispensable de los mercados, los
clientes y los competidores crucial para el desarrollo del propio proyecto
empresarial.
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RECOMENDACIONES PARA LA EMPRESA: CLAVES DE LA INTERNACIONALIZACION

* La internacionalizacion, desde la venta en el exterior hasta la implantacién productiva, nace de la reflexién
interna de la empresa. El conocimiento de los mercados, los clientes y los proveedores de tantos mercados
como sea posible conforma la base del conocimiento para el éxito del proyecto empresarial.

* La informacion y el conocimiento de primera mano es imprescindible: viajar y conocer tanto a clientes como a
competidores, en mercados en los que se estd presente como en los que no se estd.

* Es imprescindible reflexionar en términos de probabilidad: en iniciar la presencia exterior, en mejorar las
ventas, en ampliar el rango de mercados, en desarrollar operaciones de cooperacién con un fin
predeterminado, en importar o en implantarse. Independientemente de que finalmente se aborde.

* La globalizacién y la internacionalizacién afecta en mayor o menor medida al conjunto del tejido productivo: a

las empresas espanolas que estdn presentes en otros mercados asi como los competidores que llegan a
nuestros mercados consolidados, incluido el espafiol.

MEJORA DE LA PRESENCIA EXTERIOR DE LA EMPRESA ESPANOLA

* El analisis de la oferta empresarial, la evaluacién continua del conjunto de la cadena de valor del
producto, de proveedores y clientes, de mercados consolidados y potenciales, de la marca y su imagen
y de la capacidad de respuesta productiva, es indispensable.

* Un porcentaje relevante de empresas abordan un cierto volumen de ventas en el exterior. éEs posible el
salto de vender a estar posicionado de forma mas completa?, ése cuenta con los recursos necesarios
para abordarla?, iy con las personas?

8.5.3. Recomendaciones hacia la Administracion y otras entidades
de colaboracion

Un primer balance de las medidas de apoyo actualmente disponibles para las empre-
sas espafolas en comparacion con las ofertas de otros paises pone de manifiesto la
idoneidad de este panel con respecto al objetivo que se proponen, que es la mejora de
la presencia internacional de las empresas. Luego, hay que seguir actuando en
la mejora de la base exportadora espaiola, asi como en la mejora de la propension
exportadora. Existe, por tanto, una linea de actuacion para la mejora centrada en el
reforzamiento de acciones especificas y encaminadas a la difusiéon y uso de
estas medidas de apoyo ya existentes y en la promocion de la internacionaliza-
cién de la empresa espafola.

Derivado de lo anterior, se reconoce que el programa PIPE es una herramienta de éxito
en la iniciacion a la presencia de los mercados exteriores. Su principal atractivo es su
caracter completo: ofrece informacion, acompafiamiento y dotacion de recursos en las
etapas iniciales para la actuacion exterior. En este sentido, las vias de mejora se abren
para el trabajo con las empresas que han superado su situacion de candidatas al PIPE
(iniciacion) y se echaria en falta una herramienta que combine la flexibilidad de las nece-
sidades de cada empresa en funcién de su grado de internacionalizaciéon con el tipo de
asesoramiento, formacion y acompanamiento en procesos y etapas que ya
son mas complejos.

Es decir, mas alla de la utilidad de cada una de las medidas que ya estan disponibles y
que resuelven puntualmente la necesidad evaluada por la empresa, posiblemente la
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heterogeneidad de las posiciones internacionales de las empresas espafiolas requiere
de su revision y ajuste. En este sentido, las posiciones de internacionalizacion com-
binan dos variables: volumen de ventas y abanico de mercados en los que se esta pre-
sente. Luego, la internacionalizacion progresiva de las empresas espafiolas crea nuevas
necesidades de apoyo ligadas a un asesoramiento experto, global y ajustado a
cada estado de la internacionalizacion.

Evidentemente, no se pueden plantear tantos programas de actuacion como empresas
y fases de internacionalizaciéon de las mismas. La recomendacion que se plantea conci-
liarfa la evaluacién y diagnéstico de una serie de empresas de referencia con
relacion a los estadios de internacionalizacion mas habituales, definidos a partir de varia-
bles tales como tamano, historial exportador, actividad y producto, entre otros facto-
res. Es decir, se trataria de buscar modelos que combinen los elementos comunes en
la caracterizacion de la empresa (rasgos transversales) con aquellos que se derivan del
componente de especificidad sectorial.

La presentacion ordenada y sistematica de cada uno de los procesos de internaciona-
lizacion analizados servira como base para establecer un panel de protocolos en
la mejora de la internacionalizacion. Se trata de extrapolar un protocolo de actua-
cion general a partir del andlisis de la informacion particularizada. De esta forma, se dis-
pondria de un panel de opciones de desarrollo de la internacionalizacion (para empre-
sas iniciadas) y cuyo objetivo seria la difusién, conocimiento y uso con el mismo efecto
personalizado que caracteriza al PIPE.

El punto de partida en el uso de estos protocolos sera el examen de ubicacion y
caracterizacion del candidato, que permitira delimitar las necesidades de asesora-
miento, acompafamiento, formacién y recursos en cada una de las etapas de la inter-
nacionalizacion tipificadas, de acuerdo con su caracterizacion sectorial y/o de produc-
to. De esta forma, el establecimiento de tipos de usuarios potenciales facilitara el dise-
fio de la combinacion de las medidas de apoyo que necesite (en algunos casos ya dis-
ponibles) con respecto a los objetivos de internacionalizacion que se hayan planteado.

Finalmente, hay una serie de aspectos de mejora global que se relacionan con la pro-
pia operativa y/o gestion de los programas de apoyo vigente en la actualidad:

¢ El propio conocimiento del tejido empresarial exportador. De una parte, el
conocimiento periddico del porcentaje de empresas exportadoras, la relevancia de
esta actividad en sus ventas y la continuidad temporal de la actividad en el marco de
las estadisticas econémicas habituales y oficiales (al menos para la actividad indus-
trial). De otra, la profundizacion en la presentacion de esta informacién en dos gran-
des subgrupos: los grandes exportadores (ensambladores del automoavil, filiales de
multinacionales,...) y el resto del tejido empresarial.

=& La formalizacion de areas de actuacion concretas dirigidas a:

e Ladisminucion del recelo hacia la cooperacion. Es preciso seguir trabajan-
do en las mayores posibilidades derivadas de la cooperacién para aunar esfuer-
zos desde el origen.
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e Ladifusién de buenas practicas en la internacionalizacién. El factor ejem-
plo resulta determinante como acicate para la puesta en marcha de acciones de
internacionalizacion. Pero, es preciso la cercania con el agente responsable y el
contacto con las empresas.

*¢ Lainformacion basica sobre productos y mercados, competidores y prove-
edores, pero ademas sustentado en la medida de lo posible con un conocimien-
to directo y presencial. Es preciso seguir apoyando todas aquellas medidas que
favorezcan las posibilidades de viajar y conocer por parte de las empresas, casi inde-
pendientemente de su tamafio o posicion de internacionalizacion. Es decir, tanto a
las empresas que no exportan pero que quieren iniciarse en un mercado como para
aquellas que, con una cierta presencia internacional en mercados se plantean la
entrada hacia otros de tipo emergente 0 menos conocidos.

=& La difusién (mejora de conocimiento), accesibilidad, simplificacion y tramita-
cidén de los procedimientos de solicitud de las medidas de apoyo (procesos len-
tos y complejos).

=& El seguimiento y verificacion de la utilidad de los programas, desde el conocimien-
to del uso efectivo (nUmero de consorcios, de empresas inversoras apoyadas,...)
hasta la opinién objetiva de los usuarios de los mismos, con la finalidad de adaptar
y ajustar el apoyo a la internacionalizacién a las necesidades de las empre-
sas, y especiamente a las pymes.

=& Elfactor tamafo o dimensién como elemento para la reflexion en la articulacion de las
medidas de apoyo, atendiendo, precisamente, a los dos valores de tamano extre-
mos.

e Conrespecto a las grandes empresas: valoraciéon de los limites que en oca-
siones se solicitan con respecto a las empresas de una mayor dimen-
sion (en un contexto industrial). Habria que considerar que estos apoyos pueden
ser validos en razén del papel tractor de estas empresas ademas de que, en un
contexto internacional, las mencionadas empresas pueden ser de menor tama-
No que sus competidoras.

e Con respecto a las empresas mas pequefias: la pequena dimension puede
tener un efecto perverso. Asi, cada empresa separadamente, con su produc-
to y su marca, no cuenta ni con los recursos ni con la produccion suficiente para
un planteamiento internacional consistente. Luego, no se trata de posicionar
internacionalmente a cada una de ellas, sino de aunar producciones y produc-
tos bajo una misma marca, e incluso una férmula unificada de gestion, como
paso previo a una expansion internacional.

=& Asimismo, hay que seguir trabajando en la formacion de los recursos humanos:

e De forma que los contenidos de cursos, talleres, etc. se ajusten a las necesi-
dades de cada estadio de internacionalizacion. Pero, ademas, son las propias
empresas las que se tienen que convencer de que es necesario seguir forman-
dose en este ambito.

INTERNACIONALIZACION DE LA EMPRESA ESPAROLA



e Facilitando la permeabilidad cultural y la eliminacion de este tipo de barreras
(cultura, formacién, estilo de direccion) mediante el disefio de medidas de apoyo
que faciliten el intercambio empresarial de las personas que integran sus planti-
llas.

=& Cabe seguir ahondando en la reflexion del efecto tamafio: la concentracion de
esfuerzos parece imprescindible, en tanto que la dimensiéon parece una limitacion
determinante. Se ha sugerido que la cooperacion puede ser una herramienta de
superacion de esta falta de tamafio pero, tal vez, cabe plantearse actuar directa-
mente sobre la dimensiéon como paso previo a cualquier otro tipo de actua-
cion empresarial (sea internacionalizacion, 1+D, etc.).

=¢ Finalmente, es necesario mejorar en el aprovechamiento de los recursos gene-
rados por los agentes y entidades que participan en este ambito: la administra-
cién publica (central, autondmica), las asociaciones sectoriales y las Camaras de
Comercio. Seguramente no sobra ninguno de los agentes actuales, pero, tal vez,
desde la perspectiva de la empresa usuaria se echa en falta una mayor claridad en la
asignacion del papel jugado por cada uno de ellos, sustentado en el conocimiento
y cercania a la empresa, mejorando la cooperacion o colaboracion entre ellas.

RECOMENDACIONES PARA LA ADMINISTRACION Y LAS ENTIDADES DE COLABORACION: CLAVES

PARA LAS MEDIDAS DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION

* La trayectoria de la administracién piblica en la oferta de medidas de apoyo a la internacionalizacion de la
empresa es dilatada. El éxito de programas como el PIPE es refrendado por la opinién y su uso por parte de las
empresas.

* En la medida en que la actividad empresarial se ha hecho mds compleja, surgen organismos, redes y programas
de apoyo a su actividad: Atender, conocer y utilizar cada uno de ellos a veces es laborioso, simplemente, por el
imprescindible conocimiento de dicha oferta.

* La complejidad creciente de los mercados y los productos hace necesario el conocimiento experto y el
asesoramiento en las operaciones que ya son mds complejas que la simple venta: es preciso rentabilizar al
mdximo el conocimiento acumulado en el conjunto de redes de apoyo a la empresa (asociaciones, Camaras de
Comercio....) como forma de ahorrar recursos limitados.

* Ademas, la difusion del know-how empresarial es imprescindible: el conocimiento ha de transmitirse desde las
personas responsables de las actuaciones exteriores.

MEJORA EN LAS MEDIDAS DE APOYO A LA INTERNACIONALIZACION

* Es necesario seguir ampliando la base empresarial exportadora, porque todas las empresas deben plantearse
exportar y es preciso asegurarse de que todas las que pueden exportar conocen y acceden a los
programas de apoyo.

* Es necesario seguir mejorando la propension exportadora de las empresas, lo que requiere de la
reconsideracion y ajuste de las medidas de apoyo: ése puede personalizar el asesoramiento en fases
sucesivas?

* Es imprescindible desactivar el recelo genérico a la cooperacién entre las empresas. Hay que trabajar en la
cooperacién entre la red de agentes que trabajan cerca de las empresas.
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