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Resumen: El presente articulo pretende hacer una reflexion sobre la actual situacion econdémica
actual y una apuesta decidida por la cultura de la internacionalizacioén entre las empresas. Existen
multiples organismos, mecanismos y capital humano que dotan a la empresa espafiola de las
herramientas necesarias para que Espafia disponga de un sector exterior con una verdadera apuesta
por la inversion y la cultura empresarial internacional, sin ningun tipo de complejos con respecto a
otros paises, productos o empresas.

Los empresarios que en los ultimos afios, han invertido parte importante de sus beneficios en
operaciones relacionadas con la inversion inmobiliaria, hoy deberian arriesgarse por la inversion
industrial internacional y por una auténtica mentalidad empresarial internacional. Valores como el
tipo de cambio doélar/euro, la suficiente creencia publica por la internacionalizacién y la
profesionalizacion de los directivos hacen de este proceso, algo inevitable para nuestros
empresarios = generadores de riqueza. En el actual entorno competitivo y para garantizar la
competitividad futura de los principales sectores, se debe incidir en aspectos clave como la apertura
exterior, la colaboraciéon y cooperacion entre empresas, el fomento del I +D+i, la integracion
comercial a los segmentos de mercado y la incorporaciéon de tecnologia avanzada en los diferentes

1
procesos .

Palabras clave: Internacionalizacidn, inversion, I+D+i, capital humano, medio y largo plazo,

tecnologia e informacion.

! Observatorio del Mueble: conclusiones durante la Feria Internacional del Mueble de Valencia, Habitat
Valencia Forward 2007.
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I. Introduccion.

La economia internacional actual estd gozando, por quinto afio consecutivo, de tasas de
crecimiento cercanas al 5 %. Este amplio periodo de gran expansién econdmica, esta conviviendo
con el mantenimiento de unos desequilibrios globales cuya maxima expresion son las disparidades
en los déficit por cuenta corriente entre EE.UU. y las economias emergentes, con Asia a la cabeza.

En la economia domestica, tras varios afios en los que los ya conocidos por todos (a la
fuerza ahorcan) , tipos de interés, han permitido dotar a los ciudadanos de los recursos suficientes
para acceder a una vivienda propia y a unos niveles de consumo que nunca antes se habia podido
disfrutar, es el momento en el que tanto administraciéon como empresas han de reforzar los pilares
de nuestra economia de mas inversion y apuesta internacional. De otro lado, se detectan una serie de
indices, que permiten sefialar que las cuentas de la economia espafiola tendran en el futuro cercano
crecimientos inferiores a los experimentados, si bien se tratara de crecimientos menos volatiles. De
esta forma, los bancos y cajas se han puesto manos a la obra para buscar fuentes de ingresos ante la
contundente realidad del descenso del negocio de la vivienda®.

Tras reflejar la situacion actual de la realidad macroecondémica, la realidad de los
empresarios/inversores espafioles, es que estan ante el momento de crear empresas con estructura
internacional y con una decidida presencia en la mente de consumidores y proveedores
internacionales. Asi los sectores y negocios en los que actualmente han puesto sus miras son los
capitales riesgo, la industria y una verdadera internacionalizacion de sectores como el inmobiliario
y el industrial.

En mi opinidn, los sectores con un presente mas adecuado para la inversion de los
empresarios espafioles son los de logistica/transporte, alimentacién, dependencia, distribucion
mayorista/minorista, ocio-turismo, la tecnologia y el sector industrial con un alto grado de inversion

y apuesta por la internacionalizacion.
I1. Evolucién del comercio internacional.
A lo largo de las ultimas décadas el comercio internacional ha sufrido una importante

evolucion, que hemos de tener en cuenta a la hora de valorar el posicionamiento de nuestras

empresas y productos en el entorno internacional.

* El Boletin de empresas, 8 al 15 de octubre de 2007.
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De esta forma, el periodo del que venimos se caracteriz6 por una etapa donde los mercados
estaban regulados con unas altas barreras de acceso y los Estados disponian de una alta autonomia,
asi como que, la distancia de los mercados era un hecho relevante y los productos eran la principal
ventaja competitiva en unos mercados deseosos de demanda, por lo que la exportacidon se convirtid
en la estrategia mas utilizada. Pero este periodo evoluciond hacia la situacion actual donde las
caracteristicas mas significativas vienen marcadas por una desregularizacion de los mercados, la
pérdida de autonomia de los Estados (especialmente en las regulaciones de mercados y de la
distribucion, asi como de los mercados financieros), el conocimiento es la principal fuente de
ventaja competitiva, la competencia es global y los mercados son de oferta y no de demanda, el
cliente es el que dispone de la preminencia en la negociacion y la unidad de medida es la amplitud
de la integracion en redes internacionales de empresas. A modo de conclusion, indicamos que las
bases en las que se sustentan las lineas de trabajo para el apoyo a la capacidad competitiva exterior
de nuestras pymes han cambiado y las actuaciones que hasta ahora han funcionado bien empiezan a
dar muestras de agotamiento (acelerada en muchos sectores).

Las estrategias que nuestras empresas deberian adoptar ante esta situacion internacional

serian las siguientes:

- Globalizacion
o Caida de barreras geograficas
o) Nueva barrera: conocimiento intensivo de los mercados
o Multilocalizacion

- Creacion de valor

o Creacion conjunta de valor
o Gestion compartida del conocimiento
o Multilocalizacion
- Diferenciacion
o Integracion comercial: Estar junto al cliente

- Especializacion e innovacion

o Integracion comercial

o Orientacion a segmentos del mercado
- Cooperacion y alianzas

o Creacion de bloques estratégicos

o Apoyos en destino
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I11. Instrumentos y organismos de apoyo: la Administracion se lo cree.

En el afio 2007 el ICEX * ha cumplido 25 afios, lo que significa que en este cuarto de siglo
hemos recorrido un largo camino de apoyo por parte de la administracion central a los principales
sectores de la economia espafiola (hoy son 110 los planes sectoriales que ICEX impulsa
anualmente, bien directamente o bien a través de las Asociaciones sectoriales de exportadores). El
INFE * creado en 1982 fue el antecesor y desde entonces ha sido mucho el dinero y la apuesta por
un servicio de informacion y formacion cercano a nuestros empresarios.

Pero no so6lo cabe destacar a la administracion central como impulsor de politicas de apoyo
a la internacionalizacion, pues, los gobiernos autondémicos han desarrollado una amplia politica de
apoyo a las empresas mediante la creacion de organismos de promocion exterior, politicas de ayuda
y desarrollo de redes internacionales de oficinas en destino en todo el mundo. Por ultimo, destacar
el trascendental papel que juegan las Camaras de Comercio a través del Plan Cameral de
Promocién de las exportaciones y otros servicios de informaciéon y formacion que dotan a las
empresas de los elementos necesarios para disponer de la informaciéon adecuada para atacar los
mercados internacionales (en el indice bibliografico el lector podra encontrar las principales

direcciones electronicas de los organismos de promocion mas destacados).

IV. La internacionalizacion de la empresa.

IV. 1 Introduccion.

Segiin un estudio realizado por la Direccion General de Politica de la PYME, la
internacionalizacion se puede definir como el conjunto de actividades que la empresa desarrolla
fuera de los mercados que constituyen su entorno geografico natural. El grado de
internacionalizacién de una empresa se determina en funcién de la proporcion de actividades que
desarrolla en el exterior.

En algin momento en la vida de toda empresa se hace dificil seguir creciendo en el
mercado nacional. Ante esta situacidon, las empresas suelen adoptar una de estas dos grandes
opciones:

- Mantenerse dentro de su pais, mediante la diversificacion de productos, la

integracion vertical, etc.

* ICEX, Instituto Espafiol de Comercio Exterior.
* Instituto Nacional de Fomento de la Exportacion.
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- Proseguir en su linea de produccion, pero ampliando su mercado a otros
lugares geograficos (a través de la internacionalizacion de las actividades).

Si la empresa decide optar por situarse en mercados exteriores, el resultado en general, sera
que ésta crezca y refuerce su posicion competitiva al incrementar su volumen. Sin embargo, la falta
de conocimiento de los mercados externos por parte de la empresa y la falta de experiencia en una
operacion de este tipo, provocan que exista gran incertidumbre sobre los resultados, con lo cual el
riesgo asociado a este tipo de decision es muy elevado.

Por todo ello, cuando una empresa detecta las necesidades de cambio de su organizacion
ante el negocio internacional, los objetivos que deberia tener en cuenta son;

- Sensibilizacion de la empresa y de todos los departamentos y sus
responsables ante dicho cambio.

- Identificar todos los apartados relevantes a tener en cuenta y ofrecer
alternativas y propuestas.

- Conocer de forma sistematica las principales respuestas en cada aspecto
concreto.

- Realizar un “check list” de impactos que cada compafiia debe incorporar
para realizar un proceso de internacionalizacion.

Lo normal es que la transformacion de una empresa nacional en internacional se realice
mediante un proceso gradual, en el cual, el grado de compromiso de la empresa crece conforme se

incrementa su conocimiento del mercado externo y de las variables inherentes al propio proceso.

IV.2 Factores que influyen en la internacionalizacion.
A modo de esquema, los principales factores que influyen en este proceso de

internacionalizacién, son los siguientes:

1.- Estratégicos
2.- Comerciales
3.- Culturales
4.- Operativos
5.- Financieros

Estos factores se van a desarrollar a continuacion en los apartados razones y etapas para la

internacionalizacion.
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IV.3 Razones para la internacionalizacién.

Existen muchas razones para la internacionalizacion, si bien hay algunas empresas que
emprenden deliberadamente este proceso movidas por una decidida “vocacion” de rentabilidad y de
diversificacion de riesgos, la mayoria solo lo hacen por la necesidad de compensar o amortiguar las
caidas de demanda del mercado interno.

Algunos de los motivos mas tipicos que justifican la expansion internacional por parte de
las empresas son:

- Seguir creciendo en su sector, dado que el mercado interno se ha quedado
pequeiio.

- Aprovechar la capacidad ociosa de fabricacion.

- Exportar porque el mercado externo es el mercado natural por escasez de
estos productos.

- Diversificar el riesgo de operar en un solo mercado.

- Ganar prestigio en el mercado interno.

- Compensar una crisis en el mercado interno

- Acceder a un mercado mas grande (mayor volumen) y asi poder competir
en un sector donde otras firmas obtienen economias de escala a nivel mundial.

- Ganar competitividad al luchar con competidores mas eficientes.

- Por la dura competencia en el mercado interno o como reaccion ante el
ataque de un competidor internacional que amenaza su posicion.

- Porque el mercado internacional es mas rentable (en éste el producto se aprecia y se
paga mas).

Por otro lado, las ventajas que puede aportar la internacionalizacién de la empresa se
exponen seguidamente:

En produccion:

- Utilizar toda la capacidad productiva.
- Economias de escala.
- Ventaja competitiva.
- En los factores de produccion (mano de obra, materias primas o energia).
- Racionalizacion 6ptima de la produccion.
En comercializacion:
- Acceso a un mercado mas amplio.
- Estabilidad en las ventas.

- Proximidad al cliente.
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- Mejora de la imagen (interna y externa).
- Eliminacion de barreras culturales.
- Supresion de barreras proteccionistas.
- Eliminacion del coste del transporte internacional.
- Reaccion frente a la competencia.
En finanzas:
- Diversificacion de los riesgos.
- Compensacion de los resultados.
- Acceso a la financiacion internacional.
- Planificacion Fiscal Internacional.
En recursos humanos:
- Aprendizaje.
- Experiencias aplicables al mercado nacional.
Pero al igual que en otros procesos de gestion empresarial, en la internacionalizacion
no sdlo se pueden dar ventajas, sino que nos podemos encontrar con una serie de obstdaculos o

dificultades, tales como:

Obstaculos financieros:

- Falta de adecuados créditos a la exportacion.

- Volatilidad de los tipos de cambio.

Obstaculos comerciales:

- Desconocimiento de oportunidades comerciales.
- Dificil acceso a compradores potenciales en el extranjero.

- Falta de contactos y de conocimiento de la forma de actuar en el mercado de destino.

Obstaculos logisticos:

Elevados costes de los transportes, de la coordinacion y del control, que se acentuan cuanto

mas lejos se encuentre el pais elegido.

Obstaculos culturales:

- Idioma.

- Preferencias, costumbres y tradiciones.
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Restricciones legales impuestas por los gobiernos:

- Barreras arancelarias: derechos aduaneros.
- Barreras no arancelarias: controles de calidad, sanidad, especificaciones técnicas, normas

de seguridad, etc.

Obstaculos en la inversion directa impuestos por los gobiernos

- Controles a la propiedad de las empresas.

- Restricciones para la repatriacion de beneficios.

- Obligacion de fabricar productos con contenido local.

- Obligacion de contratar a mano de obra del pais y limitar el numero de empleados

extranjeros.

IV.4 Etapas en el proceso de internacionalizacién.

Entre los obstaculos mencionados, se encuentran también los derivados de la
incertidumbre que rodea a los mercados externos y la falta de desconocimiento de dichos
mercados. Por ello, el avance de la empresa en el terreno internacional suele ser gradual y
cauteloso, buscando familiarizarse poco a poco con el nuevo entorno.

Las etapas que generalmente suele seguir una empresa en un proceso de
internacionalizacion son las siguientes (centrandonos en la exportacion directa e indirecta):

- Exportacion ocasional.
- Exportacion regular, que a su vez puede ser: directa e indirecta.
- Establecimiento de filiales de venta en el extranjero.

- Establecimiento de subsidiarias de produccion en el extranjero.

Caracteristicas que presenta la exportacion directa y la indirecta

La exportacion indirecta es la exportacion realizada mediante intermediarios
independientes que se hacen cargo de todos los tramites del proceso. Los distintos tipos de
intermediarios son:

- El comprador extranjero: persona que compra por parte de la empresa del
otro pais.
- Comerciante: persona que toma posesion de la mercancia y corre el riesgo

en la exportacion.
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- Broker: Intermediario que pone en contacto al vendedor y comprador

- Agente: persona o firma que se encarga de poner los productos en el
exterior.

- Trading company: empresa general de comercio que actlia en varios paises.

- Consorcio de exportacion: entidad independiente propiedad de un grupo de

empresas.

Las ventajas de este tipo de exportacion son la menor inversidon y riesgo y la mayor
flexibilidad. Los inconvenientes son la dependencia total de los intermediarios y el menor potencial

de ventas (ya que no dedican todo su tiempo a ella).

En la exportacion directa la empresa entra en contacto con intermediarios o compradores
finales en el otro pais y se hace cargo de todos los tramites. Para ello, tendrd que contar con una
infraestructura destinada a la realizacion de la misma, como expertos en comercio exterior,
departamento de exportaciones, etc. Si hace uso de intermediarios en el pais de destino, éstos
pueden ser:

- Importador: importa los productos por su cuenta y riesgo.

- Agente: persona o firma local que tiene representacion de la empresa en el
pais.

- Distribuidor: persona que toma posesion de los productos y los vende a
cambio de un margen al igual que el importador, pero el distribuidor suele tener una

exclusividad territorial y vinculos con la empresa a mas largo plazo.
También puede operar con personal propio en el pais a través de una oficina de
representacion o enlace, una delegacion comercial o bien, si quiere una presencia mas fuerte, a

través de una filial de ventas que tendria personalidad juridica propia.

Las ventajas de la exportacion directa son un mayor potencial de ventas y de beneficios y

un mayor aprendizaje, siendo las desventajas la mayor inversion y riesgo y la menor flexibilidad.
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V. Investigacion + Desarrollo + Innovacion.

La internacionalizacion es siempre un proceso que lleva implicitas numerosas
gestiones, sin embargo cuando la comercializacion de servicios y productos en el extranjero
conlleva la transferencia de tecnologia, los tramites legales, administrativos, econdmicos y
financieros se complican notablemente.

Cuando una empresa decide exportar la tecnologia que previamente ha desarrollado
gracias a un proyecto de I+D+I, lo primero que debe tener en cuenta es que la
internacionalizacioén de estos productos y servicios es, por desgracia, algo mas complicada
que con otro tipo de mercancias. A cambio, estas compafiias cuentan con el apoyo de varios
organismos que informan, asesoran y ayudan al empresario en esta tarea. Algunas de estas
instituciones son el Centro para el Desarrollo Tecnologico Industrial (CDTI), las Camaras
de Comercio, el ICEX o la Comision Europea, entre otros.

Una cuestion importante a considerar, es que cuando una empresa comercializa
internacionalmente una mercancia tecnoldgica, no estd vendiendo sélo el producto en si
mismo sino también su know how. Por tanto, la compafiia exportadora no solo cobrari el
precio del articulo ya que también debera recibir una contraprestacion por el I+D generado.

Los organismos que colaboran con las entidades privadas para facilitar la
exportacion de tecnologia entre empresas tienen un doble objetivo. Por una parte, pretenden
ayudar a las compaiias, en este caso espafiolas, a internacionalizar sus innovadores
productos. Pero a la vez, tratan de sensibilizar a los paises desarrollados de que este sistema
de transferencia es una de las pocas vias que existen para que la tecnologia llegue a los

paises en vias de desarrollo.
Plan de Internacionalizacién de la Tecnologia — ICEX-

El Plan’ pretende reforzar la imagen de Espafia y del made in Spain en los sectores con
alto contenido tecnolégico. El ICEX da prioridad en todos sus programas a las empresas con
proyectos de alto contenido tecnoldgico, con el objetivo de fomentar su internacionalizacion

basada en la investigacion, desarrollo e innovacion.

5 Plan de Internacionalizacion de ICEX 2006.
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Una novedad, dentro de las acciones de formacion del Instituto, es el Programa de Becarios
Tecnoldgicos, que integrard en la Red de Oficinas Econdémicas y Comerciales de Espafia en el
extranjero a profesionales encargados de apoyar y seguir acciones de promocion realizadas en

mercados objetivos.

El Plan dispone para el periodo 2005-2007 de un presupuesto de 100 millones de euros, y
con este Plan, el Instituto persigue que nuestro pais sea percibido como lo que realmente es: lider
en algunos sectores y de nivel medio elevado en muchos de ellos. Asi, Espaia se sitia como
segundo productor mundial de energia edlica —s6lo superada por Alemania y por encima de
Estados Unidos-, primer pais industrializado en sistemas de produccion de agua desalada, siendo
lider en diversas actividades relacionadas con la energia solar, los biocombustibles, electroerosion,

sistemas de riego o valvulas criogénicas.

Ademas, cabe destacar que nuestra oferta tecnologica, entre otros hitos, incluye a seis de las
diez mayores empresas concesionarias de transporte del mundo, es responsable de proyectos como
el ferrocarril Heathrow Express, los metros de Washington y México DF, administra los
aeropuertos de Sydney, Estocolmo y Orlando y es lider europeo en sistemas de control de trafico

aéreo.

Para ello, se esta haciendo hincapié en informar sobre la oferta tecnologica espafiola a sus
potenciales clientes, para lo que se han creado 40 directorios sectoriales con informacioén sobre
3.000 empresas y mas de 5.000 productos. Estardn disponibles en nueve idiomas —espafiol, inglés,
francés, aleman, portugués, arabe, chino, japonés y ruso- a través del portal de Internet

www.spainbusiness.com, dirigido a importadores e inversores extranjeros.

Programas del CDTI

El Centro para el Desarrollo Tecnologico Industrial, dependiente del Ministerio de
Industria, Comercio y Turismo, tiene como objetivo prioritario la promocion de la innovacion y el

desarrollo tecnolégico de las empresas espafiolas.

Estas ayudas se estructuran en torno a varios programas que contemplan la evaluacion
técnico-econdmica y financiacion de proyectos de I+D+I desarrollados por entidades privadas; la
gestion y promocion de la participacion espafiola en programas internacionales de cooperacion

tecnologica; el fomento de la transferencia internacional de tecnologia empresarial y de los
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servicios de apoyo a la innovacién; y la ayuda a la creacion y consolidacion de compaiiias de base

tecnoldgica.

Créditos a interés cero

La transferencia de tecnologia es uno de los objetivos del CDTI, por eso este Centro pone a
disposicion de las empresas espafiolas un programa de internacionalizacion del I+D+I1. Este plan esta
dirigido a aquellas entidades que hayan desarrollado una tecnologia novedosa y que quieran
promocionarla en el exterior, y especialmente a aquellas que quieran solicitar patente europea o

internacional y que precisen adaptar su tecnologia para transferirla a compafiias extranjeras.

El CDTI facilita a las empresas esta internacionalizacion del [+D+I mediante un crédito a
interés cero que cubre hasta el 60% de los gastos asociados a actividades de transferencia de
tecnologia, solicitud de patente, registro de marca, homologaciones y certificaciones, apoyo legal en

contratos, traducciones técnicas y otras relativas a la promocion.

Las empresas que quieran acceder a estas ayudas econémicas deben presentar en el Centro
un breve resumen de su proyecto. Esto permite al CDTI determinar si éste encaja con la linea
financiera solicitada y, en su caso, sugerir modificaciones para la presentacion definitiva del

proyecto.

Por otra parte, el CDTI ha elaborado una seleccioén de tecnologias novedosas desarrolladas
por empresas espaiolas y que pertenecen a diversos sectores como el agroalimentario, medio
ambiente y recursos naturales, electronica, informatica, medicina y automocién, entre otros. Este
listado, disponible en la pagina web www.cdti.es, permite a las compaiiias extranjeras entrar en

contacto con empresas espafiolas con las que llegar a acuerdos de cooperacion.

Este mismo servicio también opera de forma inversa, es decir, el Centro de Desarrollo
Tecnoldgico e Industrial ayuda a las empresas espafiolas a encontrar un socio industrial y/o
tecnoldgico en el exterior, especialmente en Corea, Japon, China, Chile, Brasil, México y

Marruecos, paises en los que el CDTI cuenta con representacion.
Programa Eureka
Otro de los proyectos del CDTI enfocado a la internacionalizacién de las soluciones

innovadoras de las empresas espafiolas es el Programa Eureka. Esta iniciativa pretende fomentar la
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cooperacion entre entidades europeas para que desarrollen conjuntamente proyectos basados en

tecnologias innovadoras y que posean un claro interés comercial en el mercado internacional.

Puede optar a €l cualquier empresa o centro de investigacion espafiol capaz de realizar un
proyecto de I+D de caricter aplicado en colaboracion con, al menos, una compaiiia publica o
privada de otro pais de Eureka. En principio, todas las tecnologias tienen cabida, siempre que

tengan un caracter innovador.

El Programa avala los proyectos aprobados mediante un “sello de calidad” que, ademas de
ser un elemento promocional y de reconocimiento del nivel tecnologico de la compaifiia promotora, la

hace acreedora de una financiacion publica.
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