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Extenda-Agencia Andaluza de Promocidn Exterior es la entidad que ejecuta la politica de
internacionalizacion del Gobierno andaluz. Nuestra mision, en el seno de la Consejeria de
Economia, Innovacidn y Ciencia de la Junta de Andalucia es apoyar a las empresas en su
proceso de internacionalizacidn y favorecer la internacionalizacion de la economia andaluza,
en la medida en que contribuye a la configuracidn de un modelo econdmico sostenible para
nuestra comunidad.

Actuamos, por tanto, desde Extenda y a través de nuestros servicios y nuestra Red Exterior,
en todos los dmbitos donde podemos desarrollar acciones que favorezcan el proceso de
internacionalizacién. Lo hacemos independientemente del tamano de una empresas con
programas a la medida para informacion; formacion de universitarios y profesionales;
consultoria; promocion de empresas; subvenciones e incluso financiacion de proyectos de
empresas.

Y lo hacemos tanto para apoyar a las empresasy profesionales en activo como colaborando en
generar una ‘cultura de la internacionalizacion’ que devengue en futuros profesionales. Para
ello, nuestro Servicio de Formacidn trabaja de forma muy directa con las 11 universidades
andaluzas, a través de las Catedras Extenda en cada una de ellas, y desarrolla, entre otros,
el programa Extenda Becas, sin duda uno de los ambitos de actividad que mayor grado de
conocimiento y valor nos genera en la sociedad.

Es un programa que es gestionado por Extenda desde 2004 y que forma a jévenes licenciados
en comercio exterior durante dos anos, un primer ano en una de nuestras Oficinas de
Promocién de Negocios en 21 paises o en Oficinas del ICEX en Embajadas de Espana, y
un segundo ejercicio en una empresa andaluza en proceso de internacionalizacion. Es un
programa en el que creemos profundamente y al que en estos ultimos anos hemos dado un
fuerte impulso, triplicando el niUmero de plazas ofertadas, hasta llegar a 120 en 2011, para
las cuales se presentaron mas de 2.600 candidatos, todos ellos licenciados universitarios.

El proceso de seleccién y formacidon hasta lograr una Beca Extenda es duro, aunque la
experiencia y los nimeros también hablan de que merece la pena. Nuestros becarios y
becarias —que superan los 330 desde 2004— logran una formacidn de excelencia durante dos
anos, que les perfecciona en idioma, les especializa en un mercado, y les mantiene desde el
primer dia en contacto directo con las empresas andaluzas, con los profesionales y directivos
de aquellas que triunfan en el exterior. Finalizada la beca, un porcentaje del 80% alcanza un
puesto de trabajo. Por tanto, entendemos que ese esfuerzo bien merece la pena.

Nuestro compromiso con este programay con el resto de los programas de formacidn es pleno,
porque entendemos que de ahi saldra la materia gris, los profesionales y emprendedores de
la internacionalizacion de Andalucia.

Por ello, con el libro que hoy tienes entre manos queremos contribuir en algo mas, queremos
dar respuesta a esa necesidad tantas veces expresada por estudiantesy formadores de tener
un “Manual de Comercio Internacional” que contribuya a la preparacion de especialistas en
internacionalizacién, de los estudiantes y los profesionales andaluces, y sirva también de
apoyo a empresas y docentes.

Su mision fundamental es servir de guia a los aspirantes a las pruebas eliminatorias de las
Becas Extenda, facilitarles el trabajo y orientar su esfuerzo. Para ello, el coordinador de la

obra, Antonio Leal Jiménez, profesor y director de la Catedra Extenda de la Universidad de
Cadiz, ha realizado un riguroso esfuerzo para seleccionar, compilar y normalizar la obra
de un importante nimero de autores de universidades para dar lugar a este ‘Manual de
Comercio Internacional’. Es, por tanto, el fruto del trabajo desarrollado durante anos por los
distintos autores, como expertos de sus respectivas areas del conocimiento.

La filosofia del manual responde a la filosofia de Extenda en su actividad diaria, la de ser
util. Por ello, es un manual que combina el conocimiento tedrico con el practico, que aporta
bibliografia experta y que ofrece elementos para el debate, con ejemplos de la aplicacién
real de este conocimiento a la empresa concreta. Son empresas andaluzas con marca y
denominacidén social que a lo largo de nuestros mas de 25 anos de existencia vienen utilizando
los servicios de Extenda y que ahora, de forma claray ordenada, ofrecen su experiencia a los
futuros profesionales de la internacionalizacidon de Andalucia.

Por tanto, el agradecimiento es triple, a las empresas, a los autores y al coordinador de la
obra. Ahora so6lo esperamos que si eres un estudiante en formacion o un profesional en
proceso de especializacion, este Manual de ‘Comercio Internacional’ que edita Extenda te
sea de utilidad, igual que nuestros servicios vienen siendo Utiles al desarrollo internacional
de las empresas que en estas paginas aparecen.

Teresa Saez Carrascosa, Directora General de EXTENDA
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Resulta muy estimulante, como Coordinador y autor, escribir unas notas introductorias a un
libro, porque eso significa que el proyecto ha llegado a su fin después de un trabajo intenso,
soslayando dificultades imprevisibles durante todo el proceso. La terminacion del Manual de
Comercio Internacional, ha venido precedida de una tarea muy compleja de coordinacién y
normalizacion entre un amplio niUmero de autores, ya que se trata de un libro colectivo.

ElManual de Comercio Internacional, nace como consecuencia logica de un trabajo efectuado
durante anos de los distintos autores como docentes e investigadores en sus distintas areas
de conocimiento, y que han elaborado un contenido en sus distintos capitulos completo,
coherente y comprensible.

El Servicio EXTENDA Becas de Internacionalizacidn, tiene como objetivo la formacion y
cualificacién de futuros profesionales del comercio internacional, para crear una red de
profesionales especializados que redunden positivamente en la internacionalizacién de
la economia y de las empresas andaluzas. Por ello, el Manual de Comercio Internacional
principalmente, va dirigido al colectivo de egresados de distintas universidades que tienen
intencién de acudir a la convocatoria anual que se oferta desde EXTENDA, para que pueda
ser utilizado como una puesta al dia de los conocimientos que se requieren en la denominada
prueba de un examen eliminatorio tipo test, cuyo contenido estara relacionado con el
Comercio Internacional, para que los aspirantes puedan consultar en la Web www.extenda.
es, los contenidos recomendados para la preparacion del test. Asimismo a los docentes de
Comercio Internacional en universidades, masteres de internacionalizacion y direccion de
empresas; también a los profesionales empresariales tanto de organizaciones productoras
como comerciales.

La obra Manual de Comercio Internacional, consta de nueve capitulos y estd organizada
alrededor de la doctrina actualmente en uso en el campo de la internacionalizacién vy
pretende aportar una base sélida a sus lectores, para introducirlos en todas las facetas de
que se compone en la actualidad. Ello incluye temas relacionados con la internacionalizacion
referida al: Entorno Econdmico, el Proceso de internacionalizacion empresarial, Logistica
y Transporte, Contratacidn, Incoterms, Financiacion, Marketing, Fiscalidad, Negociacion, y
Fomento y Atraccidn de inversiones.

Es este sentido mostramos como elemento diferenciador el formato elegido que combina de
manera magistral la formalizacidn de teorias y sus aplicaciones a la realidad, ilustrados por
numerosos ejemplos y casos de debate y preguntas de reflexion, lo que se ha visto beneficiado
por la multiplicidad de autores.

Es siempre una verdadera satisfaccion trabajar con personas tan comprometidas y por ellos
para finalizar queremos manifestar nuestro agradecimiento a Eduardo, Margarita, Fernando,
Sandra, Julia, Maria Angeles. Patricio, Miguel Angel, José Antonio, Maria Jesus, Francisco,
Manuel D., Leonardo, Manuel L., Antonio, José Luis, Fernando Fernandez, Angel, Isabel, Juan
Manuel y Cecilia, todos doctores de distintas universidades andaluzas, que han participado y
que han puesto parte de su tiempo, ilusion y conocimiento para que esta obra viera la luz en
un tiempo récord.

Finalmente mi mayor deuda es con EXTENDA, a través de D. Jorge Orihuela Orellana y
Dona Blanca Crespo Martinez, por confiar en mi y proponerme como Coordinador de este
importante proyecto. Su apoyo y colaboracion ha sido constante y os deseo los mejores éxitos
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para vuestros programas desde el Area de Planificacién y Coordinacién en la Divisién de
Formacidn y estudios de EXTENDA.

Dr. Antonio Leal Jiménez




CAPITULO1:
ENTORNO ECONOMICO
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Dr. E. Cuenca Garcia y Dra. M. Navarro Pabsdorf

Universidad de Granada




(0] ¢T3 Ao T3 [=Y N oF= T o114 ¥ o 13

Crisis economica a nivel internacional ..........eoeeiiiiiiiiiie e 14
1. Introduccion al comercio internacioNal .......ccuuieeiiiiciiieeee e 15
1.1. Evolucion del comercio internacional ........cccecccceeieereccccceeeeee s 15
1.2. Mapa del comercio MUNAIal ........ccoooiiiiiiiii e 16
2. Las instituciones econdmicas internacionales .......cccccceeecceeiieeeecccsieeeeee e 18
2.1. Aparicion y funcion de los organismos econdmicos internacionales ...........ccccce..... 18

2.2. Organismos econdmicos especialmente relacionados con la internacionalizacion 22

e Del GATT a la Organizacion Mundial de COMErcio .....ccccceeccumevieeeeeeccineeeee e 22

e ELGrupo del Banco MUNdial ........cccoooiiiiiieiieeceeeee e 26

e EL Fondo Mundial para el Medio Ambiente ........ccoovemimiiiiiiiiicce e, 27

® Los Bancos RegionNales ..........uuueiiiiiiiiiiiiiecee e 28

e EL Fondo Monetario Internacional ... 29

2.3. ELmercado multilateral ... 29

K TR0 - 13 R 0=Y or=Tod 1o o =Yt oo o Y oF- S 31
3.1. Procesos y tipos de integracion @CoONOMICA .....cccevvieeerieiieeee e 31

3.2. Principales ejemplos de integracion econdmica en el mundo .......cccevveveeeeeennnnnnne. 33

4. ELentorno de la UNiON EUMOPEA .....cceviicuiiiiieiiierereeeeeseee e e e s ee e s emn e s sne e s s e e e e nnneeenna 34
4.1. La creacion del mercado COMUN EUIOPEO ....cuueeeieeereeeeinnreeeeeeeesnnneeeeseeesnnnneeessseanns 34

4.2. La liberalizacion de L0S SEIrVICIOS ....cccccueeeeeiiiciirieeee e cce e e e e e e e 38

4.3. Politica comercial COMUN .......euiiiiiiicciiie e e e nn e e e e naas 39

4.4. Acuerdos de la Union Europea con terceros paiSes ....c.cccceeeeeveeeeerseeeesssineeessssneeens 42

e ELEspacio ECONOMICO EUrOPEO .....uueeeemiiiiiiiiiceeceeeee e 43

e FUturas ampli@CionNes ......ccoiiiiieeiiiiiicciee e e s e e e s e e e e e s 43

e Politica europea de Vecindad .........ccooviiiiieiiiei i 43

e Acuerdos con los Estados de la cuenca mediterranea ........cccceevveeccneeeeennccccnenen, 44

e Las Convenciones con l0S PaiS@S ACP ........ccceeiirieeirinieie e 44

e Los Acuerdos con paises de América Latina .....ccoooeeeeiiiiiiiiccciicceeeeeee e 45

4.5. Cooperacion y desarrollo en la Unidn EUropea .........ccccoeveeeeecccineeeee s e 49
== U1y =T PR 49
(0= 1Yo I8 o] o= 1o 4 (ot 181 0 =1 50
CUESHIONES @ AEDATE ... e e e e e e e e e e e e e e e e n e e e e e e e eeeeeeeennnen 51
Referencias bibliograficas y webgraficas ......cccccciiiicieiicceen e 51

Manual de Comercio Internacional

- Ofrecer un panorama de la evolucion del comercio exterior y su problematica.

- Dar a conocer el entramado de instituciones internacionales que de alguna
manera estan relacionadas con los procesos de internacionalizacion.

- Destacar las posibilidades que el mercado multilateral ofrece de cara a la
internacionalizacién asi como subrayar el volumen de negocios que se mueve con
las licitaciones.

- Senalar las consecuencias mas inmediatas que ofrece nuestra pertenencia a la
Union Europea en la internacionalizacidn.

La mayoria de las empresas que deciden internacionalizarse deben responder a cuestiones
como quéy cuantos mercados abordar, cdmo entrar en ellos, el tipo de organizacidon a adoptar
y disenar estrategias rigurosas.

Se trata de otra manera de crecer, asumiendo riesgos que no se corren en el mercado
nacional y que obligan a una mayor competencia en la que hay que demostrar que se es el
mejor. La internacionalizacidn esta adquiriendo en Espana un gran impulso por las amplias
posibilidades que ofrece.

Con esta vision es necesario tener en cuenta el entorno internacional en el que se tienen que
desenvolver las empresas. En un mundo cada vez mas abierto a todo tipo de transacciones
econdmicas, los organismos internacionales se han convertido en piezas fundamentales
para conseguir un cierto orden en las relaciones entre paises, asi como para evitar el caos
que en épocas anteriores generaron las politicas nacionalistas que intentaban reducir los
problemas internos a costa de “arruinar al vecino”.

El proteccionismo arancelario y no arancelario, las devaluaciones competitivas y las trabas
y actuaciones que rozan la ilegalidad, son objeto de las actuaciones de estas instituciones.
Asimismo, hay que destacar su funcion de cara al desarrollo y la solidaridad con los paises
mas necesitados del mundo, para que mejoren su situacion. Aqui se abre un amplio campo
con el mercado multilateral donde las empresas pueden participar.

No podemos olvidar tampoco la funcidén de estas instituciones ofreciendo informacion,
elaborando informes y publicando estadisticas, tan Utiles a la hora de establecer estrategias.

Por ultimo, los organismos internacionales son fuentes de empleo para técnicos a distintos
niveles que, a través de sus politicas de reclutamiento, tienen la oportunidad de plantearse
sus carreras profesionales como funcionarios internacionales.

En definitiva, dominar el funcionamiento de las instituciones internacionales, seguir sus
orientaciones, cumplir con los acuerdos que toman y saber defender los derechos ante
posibles diferencias entre paises, son conocimientos basicos cada vez mas necesarios.

En otra parte de este capitulo se trata el fendmeno de laintegracion econdmica. Aprovechando
las ventajas de estos modelos, en el mundo se han ido multiplicando estas experiencias que
a niveles diferentes que se han extendido por todos los continentes.
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La formacion de blogques econdmicos obliga a profundizar sobre la dimensidn que éstos
alcanzan, la normativa comun que afecta a los paises que lo integrany cuales son los acuerdos
que rigen en las transacciones entre bloques.

Para finalizar, presentamos una vision de lo que supone, a grandes rasgos, la pertenencia
de Espana a la Union Europeay las consecuencias en nuestras politicas internas. Un espacio
en el que los avances en la liberalizacion de sus mercados, los progresos en la adopcidn de
normas comunes, la liberalizacidn de los servicios, la union monetaria y sus relaciones con
terceros paises son piezas fundamental en el conocimiento del entorno mas cercano que
pretendemos describir en este capitulo ya que las decisiones que se toman en el seno de la
Unidn nos afectan directamente. Tampoco hay que olvidar que se trata del espacio en el que
estan concentradas la mayor parte de nuestras transacciones y donde se encuentran los
principales intereses con el exterior.

La actual crisis econdmica internacional ha aglutinado factores de distinta
naturaleza que la han convertido en la mas profunda de las crisis desde 1929.
Entre las variables que han incidido con mas fuerza destacariamos:

- los altos precios de las materias primas,
- una crisis alimentaria mundial y energética,
- una elevada inflacion planetaria
- la amenaza de una recesion en todo el mundo,
- asi como la crisis crediticia, hipotecaria y de confianza en los mercados.

Iniciada en 2008, ha sido senalada por muchos especialistas internacionales como
la «crisis de los paises desarrollados», ya que sus consecuencias se observan
fundamentalmente en los paises mas ricos del mundo.

En enero de 2008, el precio del petrdleo superd los US$100/barril por primera vez
en su historia, la crisis financiera contagio6 al sistema financiero estadounidense
y después al internacional, teniendo como consecuencia diferentes derrumbes
bursatiles.

Concretamente en el comercio, muchas medidas han tenido cierto proteccionismo
segun la OMC, con incrementos en aranceles, nuevas medidas no arancelarias y
mas paises recurren a medidas de defensa comercial como acciones anti dumping.
Desde el inicio de 2009 hubo un “declive significativo” en el compromiso global con
el libre comercio y el comercio global se contraeria un 9% en el 2010.

Ante esta situacion:
¢ Qué soluciones aportan los Organismos econdmicos internacionales?

¢ Qué medidas habria que adoptar en los diferentes frentes y en las que no sehaya
incidido suficientemente?

1.1. EVOLUCION DEL COMERCIO INTERNACIONAL

Entre 1890 y la primera guerra mundial (1914-1918) hubo una gran expansion del comercio
internacional como consecuencia de las mejoras en el transporte, pero tras la guerra esta
actividad cayo en todos los paises y se agravo con la crisis de 1929 y la segunda guerra
mundial en 1939.

Durante la crisis de 1929, Estados Unidos fijé aranceles altos (Ley Smoot-Hawley de 1930) y
para muchas importaciones aumentaron hasta el 60%, aunque rapidamente estas subidas
recibieron como respuesta actuaciones similares en otros paises que provocaron un
espectacular aumento del proteccionismo mundial.

Sielarancel medio fluctu6 en torno al 15% entre 1860 y1914, tras la primera guerra mundial,
debido a la ley Smoot-Hawley y a la reaccidon de los paises, subid hasta el 25% en 1933,
provocando la caida del comercio mundial con un alto coste para la economia mundial.

Ante una situacion tan tensa se decide firmar un Acuerdo que frenara esta plaga de
proteccionismo y avanzara en la liberalizacion se trataba del GATT (General Agreement on
Tariffs and Trade, que dio origen a la actual Organizacion Mundial del Comercio - OMC).

Tuvieron que pasar muchos anos para que la economia mundial volviera a los niveles de
comercio previos a la primera guerra mundial. Algunos paises lo consiguieron pronto, con
una relacion comercio/PIB mucho mayor en 1950 que en 1940, mientras que otros no lo
conseguirian hasta después de 1960.

Ademas delfinal de la guerrayde lafirma del GATT, ladisminucion de los costes de transporte
contribuyd a ese crecimiento. Asimismo, la aparicion de los contenedores de transporte en
1956 permitié que los bienes se transportaran en barco, ferrocarril o camioén de manera mas
eficiente y barata.

Como consecuencia de todos estos factores, desde 1950 el comercio mundial ha aumentado
con regularidad, tanto en valor absoluto como en relacién al PIB.

En el lado negativo, todavia existen obstaculos como los aranceles, las infraestructuras de
transporte, los conflictos armados y, en general, todos los factores afectan en la fluidez de
los intercambios de bienes y servicios entre paises.

En otro plano, la mayor parte de las trabas al comercio internacional no se encuentran ya
en las barreras arancelarias tradicionales, la proliferacion de las barreras no arancelarias
(técnicas, sanitarias, administrativas, ecoldgicas, etc) son las que realmente estan frenando
los flujos del comercio.

Un matiz muy destacado del comercio mundial es que, aunque tradicionalmente se centro
en la compra y venta de productos, en la actualidad adquieren cada vez mas importancia
los servicios (financieros, los viajes o el turismo); por ejemplo, la venta de una entrada del
Museo del Prado a un ciudadano francés es una exportacién de un servicio a Francia. De ahi,
que en la balanza comercial que contempla la diferencia entre lo que se exporta y lo que se
importa, por lo general se incluyan bienes y servicios.
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No obstante, el dato de la balanza comercial no es una cifra fiable para medir la fuerza
exportadora de un pais. Por ejemplo, en el caso de la balanza bilateral entre Espana y China,
si tomamos una importacion espanola de ese pais hay que tener en cuenta que ese producto
esta fabricado con materiales procedentes otros paises (petrdleo de Arabia Saudita, plastico
de Taiwan, partes de Japodn, etc) que después se montan en China. El producto, valorado por
ejemplo en 50 dolares, cuando sale del puerto chino hacia Espana, contiene solo 20 délares
que corresponden al valor real del trabajo chino, e importd de los paises mencionados el
resto del valor de la exportacion (30 délares); sin embargo los 50 délares se contabilizan
como exportacion de China a Espana. Este ejemplo muestra que el déficit o excedente
comercial bilateral entre dos paises es una cifra que debe ser matizada. No tiene mucho
sentido contabilizar los 50 ddlares del producto entero como exportacion China a Espana,
como hacen las estadisticas oficiales, cuando el valor anadido alli es de solo 20 ddlares.

Junto al volumen de comercio, existe otra forma de presentar los datos del comercio de
un pais, se trata de su relacion con el Producto Interior Bruto (PIB]. Hay paises en los que
su volumen de comercio es superior a su PIB al ser importantes centros de transporte y
transformacion; es decir, importan bienes, los transforman y exportan el producto final
con un valor anadido generado internamente que puede ser muy inferior al exportado. Esto
explica por qué la cantidad total que un pais comercia puede ser superior a su PIB.

Asi, aunque Estados Unidos pudiera ser el mayor exportador e importador del mundo, al
mismo tiempo podria estar entre los que menos comercian en relacion con su PIB, lo que
se explicaria en la medida que los paises grandes suelen desarrollar un alto porcentaje de
sus intercambios internamente, que no formaria parte del comercio internacional. Por el
contrario, los paises pequenos que tienen vecinos cercanos (Hong Kong, Malasia y algunos
paises europeos), tendradn un mayor comercio transfronterizo en relacién a su PIB.

Este problema de las estadisticas oficiales nos proporciona un buen motivo parano centrarnos
exclusivamente en el déficit o excedente comercial bilateral, aunque esta cifra sea a menudo
la mas mencionada.

1.2. MAPA DEL COMERCIO MUNDIAL

En la geografia del comercio mundial se suele tomar como referencia la divisién de los
espacios por continentes. Aunque las cifras estan variando constantemente, como referencia
general podemos senalar las siguientes caracteristicas.

EL COMERCIO EUROPEO Y ESTADOUNIDENSE

El mayor volumen de comercio mundial corresponde al flujo de bienes en el interior de Europa
(mas de una cuarta parte del comercio mundial]. Los paises europeos comercian mucho
entre ellos debido a su proximidad y a facilidades en el transporte; ademas, el comercio es
elevado porque los aranceles son bajos y dentro de la Union Europea no existen.

Sialcomerciointerno europeo, le sumamos el flujo entre Estados Unidosy Europa tendriamos
que ambos bloques son responsables de algo mas de una tercera parte del comercio mundial.
Aunque son paises con producciones semejantes presentan una variedad de bienes tal
(distintos modelos de automdviles o tipos de quesos) que justifican ese gran volumen entre
ellos.
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EL COMERCIO EN AMERICA

Representa casi la mitad del comercio interior europeo y su mayor parte se realiza en el area
de libre comercio de América del Norte (Estados Unidos, Canada y Méjico).

Ha habido propuestas paraampliar este acuerdo a América Centraly Sudamérica, englobando
a la totalidad del continente; sin embargo, el interés econdomico de la ampliacién no seria
tan grande debido a las notables distancias que separan Norteamérica y Sudamérica y al
volumen relativamente pequeno de comercio existente. Asi pues, no son previsibles avances
hacia una amplia comunidad econdmica americana en un futuro proximo.

Si anadimos los flujos comerciales americanos internos a los europeos e incluimos todas
las exportaciones de estas dos regiones al resto del mundo, nos encontramos con que estas
regiones concentran mas de la mitad del comercio mundial.

EL COMERCIO EN ASIA

Los principales exportadores de la zona son Japén, China. Corea del Sur y Taiwan, seguidos
de India, Indonesia, Tailandia y Vietnam. Todas las exportaciones asidticas suman mas de
una cuarta parte del comercio mundial de bienes; sin embargo, el comercio de servicios esta
alcanzando una importancia creciente.

EnIndia se realiza hoy en dia buena parte de la contabilidad de muchas empresas extranjeras,
la atencion al cliente, asi como la programacion informatica y de actividades de investigacion
y desarrollo. Asimismo, lairrupcidn de China, Indiay los paises del antiguo bloque comunista
en la economia mundial, ha generado un nivel de globalizacion en el mundo que supera
cualquier precedente historico.

La importancia creciente del comercio con Asia se debe, entre otras razones, a que los
salarios de muchos de esos paises son muy bajos. Asi, los salarios chinos son tan bajos
porque los trabajadores son menos productivos; sin embargo, los salarios bajos no explican
porqué Japon exporta tanto. Los salarios japoneses son muy altos porque sus trabajadores
son muy productivos, su mano de obra altamente cualificada y su gran cantidad de capital
(fAbricas y maquinaria) permiten producir bienes de gran calidad a gran escala.

EL COMERCIO EN OTRAS REGIONES

Los paises de Oriente Medio y Rusia cuentan con grandes reservas de crudo y gas naturaly
son una importante fuente de ingresos de exportacion, representando un 10% del comercio
mundial.

Por otra parte, los paises europeos son los que tienen las relaciones comerciales mas
estrechas con Africa por la proximidad y por su vinculacion colonial, aunque recientemente
la presencia de China en el continente se expande. Sin embrago, Africa sélo representa el
2,5% del comercio mundial, una cifra muy baja teniendo en cuenta su enorme superficie y
poblacion.
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2.1. AEARICIéN Y FUNCION DE LOS ORGANISMOS
ECONOMICOS INTERNACIONALES

Lareferenciaalasinstitucionesinternacionalesen larealidad que estamosanalizando se debe
a que los organismos internacionales forman parte de un macroentorno que regula muchos
de los aspectos que afectan a las relaciones econdmicas en el mundo. Su conocimiento es
necesario para que los agentes econdmicos vy, en este caso especialmente las empresas,
conozcan el escenario econdmico en el que deben desarrollar su actividad, cdmo se resuelven
los problemas que se generan entre paisesy como se avanza en la clarificacidény liberalizacion
de las relaciones econdmicas internacionales.

Fue a partir de la segunda guerra mundial, con el recrudecimiento de las politicas
proteccionistas, las devaluaciones competitivas, asi como el ensanche de la brecha entre
los paises ricos y pobres, cuando se impulsaron estas instituciones, que intentarian poner
orden en esos temas y disefarian estrategias que pudieran ir resolviendo los problemas que
bloqueaban un desarrollo mayor y mas justo de los paises.

Hasta entonces, las organizaciones internacionales habian sido, sobre todo, focos de debate
y acuerdo en temas economicos y sociales. En la actualidad han adquirido un gran relieve y
sus decisiones llegan a condicionar en gran medida las politicas nacionales.

Asimismo, los organismos internacionales proporcionan informacion estadistica y elaboran
estudios de gran nivel y utilidad para los paises que buscan soluciones a sus problemas
internos.

En los negocios internacionales han contribuido en la desaparicion de fronteras econémicas
al mismo tiempo que, aunque las rivalidades siguen existiendo, la globalizacion les exige
cada vez mas su intervencidon atemperada y contraria a la defensa a ultranza de los intereses
individuales, siempre buscando el desarrollo y la estabilidad.

También los organismos internacionales abren oportunidades de negocios al ofrecer la
posibilidad de que las empresas puedan participar en los proyectos que algunas de ellas
financian (licitaciones).

Tras el desorden econdmico de posguerra y con la aparicién de planteamientos supra-
estatales pararesolverlos problemas econdmicos, empiezanasurgir los primeros organismos
y conferencias internacionales, sustitutos de la antigua diplomacia bilateral y que establecen
fines y objetivos concretos, partiendo muchos de ellos del tronco comun de Naciones Unidas,
creada el 24 de octubre de 1945.

Dentro del esquema de la ONU existe un entramado de organizaciones entre las que destacan:
- Las de cooperacion econdmica y financiera: FMl y Banco Mundial.

El Fondo Monetario Internacional (FMI) facilita la cooperacién monetariay la estabilidad
financieray sirve de foro permanente para la celebracién de consultas, el asesoramiento
y la asistencia financiera.
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El Banco Mundial (BM) proporciona préstamos y asistencia técnica a los paises en
desarrollo para reducir la pobreza y promover el crecimiento econdmico sostenible.

- Las de cooperacion social y humanitaria (FAO, UNESCO, OIT, OMS, FIDA, ONUDI, OMT).

La Organizacion de Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO)
colabora en el mejoramiento de la productividad agricola, la seguridad alimentariay las
condiciones de vida de las poblaciones rurales.

La Organizacion de Naciones Unidas para la Educacion, la Cienciay la Cultura (UNESCO)
promueve la educacion para todos, el desarrollo cultural, la proteccién del patrimonio
natural y cultural del mundo, la cooperacion cientifica internacional, la libertad de
prensay las comunicaciones.

La Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) formula politicas y programas para
mejorar las condiciones de trabajo y las oportunidades de empleo y establece normas
de trabajo aplicadas en todo el mundo.

La Organizacion Mundial de la Salud (OMS) coordina programas encaminados a
solucionar problemas sanitarios y a lograr los mas altos niveles de salud posibles para
todos los pueblos. Entre otras cosas, se ocupa de lainmunizacion, la educacién sanitaria
y el suministro de medicamentos esenciales.

El Fondo Internacional de Desarrollo Agricola (FIDA) moviliza recursos financieros para
contribuir al aumento de la produccidn de alimentos y de los niveles de nutricidn entre
los pobres de los paises en desarrollo.

La Organizacién Mundial de Turismo (OMT) sirve de foro para cuestiones relativas a las
politicas del turismo y como fuente practica de conocimientos sobre el tema.

La Organizacion de Naciones Unidas para el Desarrollo Industrial (ONUDI) promueve el
adelanto industrial de los paises en desarrollo mediante asistencia técnica, servicios de
asesoramiento y capacitacion.

- Las de transportes y comunicaciones (OACI, UPU, UIT, OMI).

La Organizacion de Aviacion Civil Internacional (OACI) establece normas para la
seguridad y la eficiencia del transporte aéreo y actua de coordinadora de la cooperacion
internacional en todas las esferas de la aviacion civil.

La Unidn Internacional de Telecomunicaciones (UIT) promueve la cooperacion para
mejorar las telecomunicaciones, coordinar el uso de frecuencias de radio y television,
promover medidas de seguridad y realizar investigaciones.

La Unién Postal Universal (UPU) establece normas para los servicios postales,
proporciona asistencia técnica y promueve la cooperacidn en asuntos postales.

La Organizacion Maritima Internacional (OMI) promueve el mejoramiento de los
procedimientos navieros y de las normas de seguridad maritima y la reduccion de la
contaminacion marina causada por barcos.

- Las de cooperacion cientifica y tecnoldgica (OMPI, OMM).

La Organizacién Meteoroldgica Mundial (OMM] promueve la investigacion cientifica sobre
la atmosfera y el cambio climatico y facilita el intercambio de datos meteorolodgicos.

La Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual (OMPI) promueve la proteccion de
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Junto a estos organismos, en los que estan representados los intereses nacionales, se han
desarrollado otros de caracter no gubernamental (ONGJ; la diferencia es que las ONGs
no pertenecen a la orbita del derecho internacional sino a la legislacion privada, aunque
la fuerza que van tomando es cada vez mayor. Entre las instituciones no gubernamentales
figura la Camara de Comercio Internacional.

Las ONGs pueden ser publicas o privadas dependiendo del tipo de financiacion que tengan'y
estdn menos burocratizadas y son mas préximas a las necesidades sociales reales. Dentro
de las ONGs, las ONGDs (para el Desarrollo) estan orientadas a la cooperacion al desarrollo
buscando acuerdos con los gobiernos.

Se pueden agrupar en: Religiosas, Politico-sindicales, Solidarias, Internacionales,
Universitarias. Al mismo tiempo pueden ser de caracter asistencialistas, desarrollistas, de
denuncia social o ecologistas, etc.

Entre las cuestiones que mas interesan en los negocios internacionales, estan las referidas
al medio ambiente, las sociales y, en general, las actuaciones en las que pueden participar
las empresas.

2.2. ORGANISMOS ECONOMICOS ESPECIALMENTE
RELACIONADOS CON LA INTERNACIONALIZACION

Ante la gran variedad de organismos existentes, vamos a dedicar una atencidn especial a
la Organizacién Mundial de Comercio (OMC]) por sus vinculacidn tan directa en la evolucion
y reglamentacion del intercambio de mercancias, servicios y el control de la propiedad
intelectual en el comercio.

El Banco Mundial y los Bancos Regionales destacan por las posibilidades que ofrecen para
que las empresas de los paises miembros puedan participar en la ejecucion de los proyectos
que financian en los paises sobre los que actuan. EL Banco Mundial a través de sus agencias
contempla garantias y posibilidades intermediacion en problemas legales derivados de
inversiones extranjeras (OMGI y CIADI).

Por ultimo, el Fondo Monetario Internacional (FMI) asegura la estabilidad del sistema
monetario internacional y el sistema de pagos que permite efectuar transacciones.

DEL GATT ALAOMC

Tras la segunda guerra mundial el comercio mundial presentaba graves problemas, por lo
que a través de la Conferencia de La Habana, convocada por el ECOSOC en 1947, elabord una
propuesta de creacion de una Organizacion Internacional de Comercio (OIC), que no llegd a
ratificarse.

Este vacio se cubrid con la firma previa del GATT (Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros
y Comercio) en 1947, que recogia la idea esencial de la Carta de La Habana.

Los objetivos fundamentales del GATT fueron:
- La eliminacion de obstaculos a los intercambios comerciales.
- La suspension de barreras arancelarias y no arancelarias.

- La abolicién del dumping y las restricciones cuantitativas.
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- Controlar la aplicacion de los acuerdos alcanzados.

- Arbitrar en las diferencias entre paises.

Sus principios inspiradores fueron:

- La clausula de nacion mas favorecida.- Las ventajas comerciales concedidas a
cualquiera de las partes del Acuerdo se aplicarian automaticamente al resto de las
partes.

- La igualdad de trato.- A los fabricantes de un mismo producto, tanto si son nacionales
como extranjeros.

- La disminucion general y progresiva de los derechos de aduanas. Este principio-
objetivo se ha negociado en diversas rondas.

Todo ello con una serie de excepciones: las derivadas del SPG, la Parte IV adjuntada al
Acuerdo en 1964, el articulo Xl sobre restricciones cuantitativas, y el articulo XXIV sobre
zonas de libre comercio.
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La labor del GATT se desarrolld a través de negociaciones, entre las que destacan : Ginebra
(1947), Annecy (1949), Torquay (1951), Ginebra (1956), Ronda Dillon (1960-61), Ronda Kennedy
(1964-67), Ronda Tokio (1973-1979), Ronda Uruguay (1986-94). La actual Ronda de Doha,
novena negociacion comercial multilateral de la historia, comenzo oficialmente en la capital
gatari en noviembre de 2001.

Tras una labor intensa para evitar discriminaciones y liberalizar cada vez mas el comercio,
durante la Ronda Uruguay se decidio crear la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) que
se apoyaria en tres pilares:

- El GATT- 94 (Acuerdo sobre Comercio de Mercancias) que daria continuidad a las
labores del GATT - 47y se centraria en la profundizacidon de la liberalizacidn del comercio
de mercancias.

- EL GATS (Acuerdo General sobre Comercio y Servicios) abriria un nuevo camino para la
liberalizacion de los servicios.

- El ADPIC (Acuerdo sobre los Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual
Relacionados con el Comercio).

EL GATT- 94 es un instrumento juridicamente distinto del GATT- 47, ya que esta ampliado con
el Acuerdo de Agricultura (decidido en la Ronda de Uruguay).

El acceso a los mercados agricolas se establecid con un doble acuerdo: arancelizacion y
posterior reduccion de los mismos. También se reducian el apoyo financiero a los agricultores
y las subvenciones a la exportacion.

EL GATS se proponia tratar a los “servicios” como un objeto de intercambio. Estos servicios
“intercambiables” se pueden clasificar en 4 tipos:

- Transacciones transfronterizas (consultoria).

- Acercamiento de los consumidores a producto (turismo).

- Establecimiento del productor de servicios (sucursales).

- Acercamiento del productor a los consumidores (profesores particulares a domicilio).
Los principios que rigen el GATS son el de clausula de nacidn mas favorecida y el de
transparencia.

El ADPIC puso de manifiesto el reconocimiento de la naturaleza privada de los derechos
de propiedad intelectual (DPI). Los principios que regulan sus actuaciones son el de trato
nacional y el de nacion mas favorecida a los DPl y se centran en:

- Los derechos de autor.

- Las marcas de fabrica o de comercio.

- Las indicaciones geograficas (Denominaciones de Origen).
- Dibujo y modelos industriales.

- Patentes.

También protege la informacidn no divulgada y propone soluciones penales para los casos de
falsificacion de marcas o de usurpacion de derechos de autor.

En definitiva los temas comerciales de los que se ocupa la OMC son:
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Mercancias
- Acceso a los mercados de las mercancias y negociaciones conexas.
- Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT).
- Agricultura y Negociaciones sobre la agricultura.
- Antidumping y Negociaciones sobre las normas.
- Aranceles.
- Balanza de pagos.
- Empresas comerciales del Estado.
- Facilitacion del comercio.
- Inspeccion previa a la expedicion.
- Licencias de importacion.
- Listas de concesiones de mercancias.

- Medidas sanitarias y fitosanitarias (inocuidad de los alimentos, vida y salud de los
animales y preservacion de los vegetales).

- Normas de origen.

- Obstaculos técnicos al comercio.

- Productos de tecnologia de la informacidn.

- Salvaguardias (obstéaculos al comercio en situaciones especiales).

- Subvenciones y derechos compensatorios y Negociaciones sobre las normas.
- Textiles.

- Valoracion en aduana.

Servicios

Acuerdo General sobre el Comercio de Servicios [(AGCS), servicios financieros,
telecomunicaciones, etc. Esta seccidn incluye analisis sobre la liberalizacion del comercio
de servicios, actualizaciones sobre las negociaciones en curso y la labor realizada dia a dia
en la OMC en la esfera del comercio de servicios.

Las cuatro esferas principales de negociaciones sobre los servicios son:
- El acceso a los mercados.
- La reglamentacion nacional.

- Las normas del AGCS relacionadas con las medidas de salvaguardia urgentes, la
contratacién publica y las subvenciones.

- La aplicacion de las Modalidades relativas a los PMA (a saber, trato especial para los
paises menos adelantados previsto en el parrafo 3 del articulo IV del AGCS).




Propiedad intelectual

Acuerdo sobre los aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual relacionados con el
Comercio (Acuerdo sobre los ADPIC) y cuestiones conexas a la OMC:

- Los ADPIC y la salud publica y pagina Web dedicada a las notificaciones.

- Indicaciones geograficas.

- Casos de reclamacion sin infraccion (parrafo 2 del articulo 64).

- Exdmenes, parrafo 3 b) del articulo 27, conocimientos tradicionales, biodiversidad.
- Transferencia de tecnologia.

- Necesidades prioritarias de los paises menos adelantados.

Otros temas
- Acuerdos comerciales regionales y negociaciones conexas.
- Adhesiones.
- Aeronaves civiles.
- Comercio electrodnico.
- Contratacion publica.

- Creacion de capacidad comercial (Ayuda para el comercio, Asistencia técnica y
formacion y Marco Integrado).

- Desarrollo.

- Exdmenes de las politicas comerciales.
- Inversiones y comercio.

- Medio ambiente.

- Politica de competencia.

EL GRUPO DEL BANCO MUNDIAL

Hasta la conferencia de Bretton Woods, no existia una estrategia internacional para reducir
el subdesarrollo y faltaban recursos financieros para poder solucionarlo. En 1945 se cred el
BIRD y se fue ampliando con otras instituciones.

Por lo tanto, el Grupo del Banco Mundial estd formado por: el BIRD (Banco Internacional
de Reconstruccion y Desarrollo), la CFl (Corporacion Financiera Internacional), la AID
(Asociacion Internacional para el Desarrollo], el CIADI (Centro Internacional para el Arreglo
de Diferencias Relativas de Inversiones] y el OMGI (Organismo Multilateral para la Garantia
de Inversiones).

El BIRD comenzd sus operaciones en junio de 1946 para ayudar a la reconstruccion y el
desarrollo de territorios de los Estados miembros, fomentar las inversiones privadas de
capitales extranjeros, promover un crecimiento equilibrado del comercio internacional,
coordinar los préstamos y colaborar en la transicion econdémica de guerra a paz (en época de
posguerra).

26

Manual de Comercio Internacional

Los proyectos apoyados por el BIRD tienen que cumplir unos requisitos financieros y
econdmicos minimos que se vigilan de cerca.

La CFlse cred enjunio de 1956, se trata de una entidad separada del BIRD pero afiliada. Para
su financiacién, puede tomar fondos prestados del BIRD.

Sus fines se centran en la promocion del desarrollo econdmico mediante estimulos a
empresas privadas. Nunca invierte por si sola, su proposito es movilizar y complementar el
capital privado, sin reemplazarlo.

La AID se constituyd en 1960 con una estructura idéntica a la del BIRD. No obstante, la
diferencia principal entre ambas es que el primero so6lo presta a los proyectos que tienen
rentabilidad y la AID a los que son condicionantes para el posterior desarrollo del beneficiario,
al operara con los paises mas pobres que no pueden conseguir préstamos del BIRD por la
carga financiera que representa.

CIADI entrd en vigor en 1966 con el proposito de facilitar la conciliacidn y el arbitraje,
proporcionando un foro para la solucion de conflictos y, en particular, despolitizar el arreglo
de las diferencias en temas de inversiones. Su objetivo principal es promover entre los
inversionistas y los Estados un ambiente de confianza que favorezca el incremento del flujo
recursos hacia los paises en desarrollo.

CIADI ofrece un Programade Practicas que proporcionaaestudiantesyajovenes profesionales
una oportunidad de mejorar su conocimiento del trabajo del CIADI y de contribuir a su
mision. Con este objetivo se buscan candidatos cada ano ofertando dos practicas de una
duracion de 12 meses cada una, el programa empieza en enero y las practicas se realizan en
Washington DC. Los participantes en el programa trabajan bajo la supervision de consejeros
experimentados del CIADI y asisten en la gestion diaria de los casos, asi como en proyectos
institucionales.

Las personas que cumplan todos los requisitos pueden participar enviando sus CVs.

ELOMGI entré envigorel 12de abril de 1988 para fomentar entre sus miembros las inversiones
con fines productivos y promover el entendimiento y la confianza entre los paises receptores
y los inversionistas extranjeros, facilitando arreglos amistosos. El Organismo proporciona
garantias contra riesgos politicos y ofrece cobertura sobre: la imposibilidad de cambiar en
divisas los ingresos en moneda nacional, incumplimientos por parte de los Gobiernos, de los
conflictos armados y sociales.

EL FONDO MUNDIAL PARA EL MEDIO AMBIENTE (FMMA)

Desde 1991 reune a 182 paises miembros en asociacidn con instituciones internacionales,
organizaciones no gubernamentalesy el sector privado para abordar cuestiones ambientales.
En su calidad de organizacién financiera independiente, ofrece donaciones a paises en
desarrolloy paises con economias en transicion para proyectos en las esferas de la diversidad
bioldgica, el cambio climatico, las aguas internacionales, la degradacion de la tierra, el
agotamiento de la capa de ozono y los contaminantes organicos persistentes.

Se trata de la mayor fuente de financiacién para proyectos destinados a mejorar el medio
ambiente mundial. A través de su Programa de Pequenas Donaciones (PPDJ], también
ha concedido directamente mas de 10 000 pequenas donaciones a organizaciones no
gubernamentales.
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La asociacion del FMMA esta integrada por 10 organismos: el Programa de las Naciones
Unidas para el Desarrollo (PNUDJ, el Programa de las Naciones Unidas para el Medio
Ambiente (PNUMA), el Banco Mundial, la Organizaciéon de las Naciones Unidas para la
Agriculturay la Alimentacion (FAQ), la Organizacion de las Naciones Unidas para el Desarrollo
Industrial (ONUDI), el Banco Africano de Desarrollo (BAfD), el Banco Asiatico de Desarrollo
(BAsD), el Banco Europeo de Reconstruccion y Desarrollo (BERD), el Banco Interamericano
de Desarrollo (BID) y el Fondo Internacional de Desarrollo Agricola (FIDA). El Grupo Asesor
Cientifico y Tecnoldgico (STAP) proporciona asesoramiento técnico y cientifico sobre las
politicas y los proyectos del FMAM.

El FMMA se cre6 como un programa piloto del Banco Mundial cuya misién era ofrecer
donaciones y financiacion para afrontar los costos en iniciativas que proporcionen beneficios
ambientales mundiales. En 1994, en la Cumbre para la Tierra de Rio, el FMAM se sometid
a una reestructuracién y se separo del sistema del Banco Mundial para convertirse en una
institucion separada. Esta decision contribuyd a ampliar la participacién de los paises en
desarrollo en el proceso de toma de decisiones y en la ejecucion de los proyectos.

No obstante, desde 1994, el Banco Mundial actua como Depositario del Fondo Fiduciario
del FMMA y brinda servicios administrativos. Como parte de la reestructuracion, se confio
al FMMA la funcion de mecanismo financiero del Convenio de las Naciones Unidas sobre la
Diversidad Bioldgicay la Convencion Marco de las Naciones Unidas sobre el Cambio Climatico.

LOS BANCOS REGIONALES

Al margen del Banco Mundial, existen los Bancos Regionales con misiones parecidas, pero
centradas en las particularidades y necesidades de las regiones para las que trabaja.

Los Bancos Regionales de desarrollo son muy importantes en la cooperacion financiera
regional, destacando el Banco Interamericano de Desarrollo (BID), creado en 1959, el Banco
Africano de Desarrollo (BAD) en 1964 y el Banco Asiatico de Desarrollo (ADB) en 1966.

Ademas del Banco Mundialy los bancos regionales de desarrollo, se han creado instituciones
financieras subregionales compuestas casi exclusivamente por paises en desarrollo; en ese
grupotenemos los bancos subregionales de desarrollo en Africa, en América LatinayelCaribe,
en Asia occidental y en el mundo arabe. Estos bancos apoyan proyectos de infraestructura en
energia, transporte y comunicaciones.

Recientemente, algunos bancos regionales han abierto sus puertas a nuevos miembros.
Méjico, China, Argentina, Colombia y Espana se han incorporado al Banco Centroamericano
de la Integracién Econdmica (BCIE). Asimismo, la Corporacion Andina de Fomento (CAF)
emitié acciones especiales que fueron suscritas por otros paises de fuera de la regién y por
inversores privados (principalmente bancos comerciales).

Por ultimo, Argentina, Bolivia, Brasil, Ecuador, Paraguay, Uruguay y Venezuela, han creado
un nuevo banco subregional, el Banco del Sur, para financiar infraestructuras que favorezcan
integracion regional.

Otras instituciones destacadas que ampliarian esta lista son:
- Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN).
- Fondo Africano de Desarrollo (FAfD).

- Banco Europeo de Inversiones (BEI).

- Fondo Europeo de Inversiones (FEI).
- Banco Europeo de Reconstruccion y Desarrollo (BERD).
- Centro para el Desarrollo de la Empresa (CDE).

- Acuerdo sobre Directrices en materia de Crédito a la Exportacion con Apoyo Oficial
«Consenso OCDE».

EL FONDO MONETARIO INTERNACIONAL

En la Conferencia de Bretton Woods se crea también el FMI para intentar lograr la estabilidad
entre las monedas y cooperando en el establecimiento de un sistema multilateral de pagos
en las transacciones.

El principal proposito del FMI hoy en dia consiste en asegurar la estabilidad del sistema
monetario internacional, algo esencial para fomentar un crecimiento econémico sostenible,
mejorar los niveles de vida y reducir la pobreza. A raiz de la reciente crisis mundial, el FMI ha
estado clarificando y actualizando sus objetivos en un intento de cubrir la problematica de la
macroeconomia y del sector financiero que incide en la estabilidad mundial.

ELFMI pasarevistaalas politicaseconomicasaplicadas porlos paisesatravésde susupervision
y recomendando las que promuevan la estabilidad econdmica. Con regularidad publica
evaluaciones sobre el panorama internacional en Perspectivas de la economia mundial, de
los mercados financieros en Global Financial Stability Report y sobre la evolucion de las
finanzas publicas en Fiscal Monitor, asi como una serie de informes sobre las perspectivas
regionales.

En su asistencia financiera, el FMI otorga financiacion con el fin de dar a los paises margen
de maniobra para corregir sus problemas de balanza de pagos. Ante la crisis econdmica
internacional, el FMI fortalecio su capacidad de préstamo al aprobar en abril de 2009 una
reforma profunda de los mecanismos de apoyo financiero, reforzados en agosto de 2010.

2.3. EL MERCADO MULTILATERAL

Una empresa que aborde un proceso de internacionalizacion comenzara, en la mayor parte de
los casos, por la busqueda de clientes extranjeros a los que vender sus productos o servicios.
Pero cuando intenta abrirse camino en el mercado exterior acudiendo a las licitaciones
internacionales, se encuentra con una nueva modalidad de cliente que precisan un enfoque
diferenciado y un esfuerzo anadido: el cliente publico.

El potencial cliente no va a ser ya otro empresario, sino que la adjudicacion del contrato por
medio de una licitacion internacional va a depender, en gran medida, del personal de los
Organismos Multilaterales que va a elegir la propuesta que mejor cumpla con los requisitos
preestablecidos.

Las licitaciones internacionales son mecanismos por medio de los cuales los Organismos y
las Instituciones Multilaterales de Desarrollo ponen en practica sus politicas de cooperacidn
con los paises en los que despliegan sus actuaciones.

Para la adjudicacidon de los contratos de consultoria, las adquisiciones de bienes o la
construccidn de obras para ejecutar los proyectos que financian, se acude en ciertos casos
a la licitacion.
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Los procedimientos de licitacion se caracterizan porque la responsabilidad de la ejecucion de
un proyecto es del prestatario (pais destinatario del proyecto) frente al prestamista (organismo
internacional], que debe velar por que se cumplan las reglas del procedimiento.

Espana pais miembro de las principales Instituciones y Organismos Multilaterales pueden
concurrir en tales licitaciones siempre que se cumplan los requisitos juridicos, técnicos y
economicos definidos en los pliegos de prescripciones técnicas y administrativas.

En el ambito de licitaciones internacionales, los contratos se dividen en tres grandes
modalidades con sus reglas especificas de funcionamiento:

- Obra: construccién de obra civil de todo tipo.
- Suministro: adquisicién de bienes de todo tipo.

- Servicios: realizacidn de estudios de viabilidad, de impacto ambiental, controly
seguimiento de obras, asistencias técnicas, etc.

Senalar, que el mercado de las licitaciones alcanza anualmente en el mundo una cifra que
algunos valoran en mas de 200.000 millones de doélares.

El proceso de licitacidn de cada organismo no es idéntico pero tienen aspectos comunes y
que puede esquematizarse en las siguientes fases:

La primera es la invitacion a todos los posibles interesados para presentar propuestas.
El Organismo o Institucion financiadora insertara un aviso en el sitio de Internet de
UnitedNationsDevelopment Business y en el del propio financiador.

En la segunda se produce la preseleccion de oferentes, procedimiento que utilizan la mayor
parte de los Organismos o Instituciones Financieras Multilaterales de Ayuda al Desarrollo
para limitar el nUmero de empresas. Se trata designar aquellas con mas experiencia y
capacidad para afrontar un proyecto. Los procedimientos de preseleccidn varian entre unas
instituciones y otras.

Por ultimo, la evaluacion y comparacion de las ofertas, para lo que es necesario que las
propuestas sean comparables en todos los términos y, sobre todo, en el precio.

Las licitaciones se hacen publicas mediante anuncios en los medios de comunicacion de los
paises beneficiarios, en los Organismos respectivos, y en medios especializados como:

- Tender Opportunities de la Union Europea: desde 1998 la serie S del Diario Oficial de la
Union Europea se publica exclusivamente en formato electronico. Recoge los contratos
licitados por los organismos publicos de la Union para los contratos de obras, los de
servicios y suministros, agua, energia, transporte, telecomunicaciones, etc.

- Development Business de Naciones Unidas: disponible sélo para suscriptores.
Considerada la Unica publicacion empresarial que contenia informacidén amplia de la
totalidad de las oportunidades de suministrar bienes y servicios a proyectos financiados
por las Naciones Unidas, los gobiernos y los principales bancos de desarrollo (Banco
Mundial, Corporacion Financiera Internacional, Banco Interamericano de Desarrollo,
Banco Africano de Desarrollo, Banco Asiatico de Desarrollo, Banco de Desarrollo del
Caribe, Banco Europeo de Reconstruccion y Desarrollo y Banco Norteamericano de
Desarrollo).

- El Mercado del Portal del Desarrollo (dgMarket) es una feria internacional “on line”
en la que se puede obtener informacidn sobre licitaciones para proyectos financiados

por donantes y gobiernos. Actualmente, publica anuncios de licitaciones para proyectos
financiados por el Banco Africano de Desarrollo, el Banco Asiadtico de Desarrollo,
EuropeAid, el Banco Europeo de Reconstruccion y Desarrollo, el Banco Europeo de
Inversiones, estados miembros de la UE, Phare/Tacis y el Banco Mundial.

Para acceder a los contratos de las Naciones Unidas es imprescindible estar en United Nations
Global Marketplace (UNGM). Un registro de proveedores disponible para todo el personal de
adquisiciones de la ONU y del Banco Mundial, aunque existen algunas agencias de la ONU
que cuentan, ademas, con su propia base de datos de proveedores.

- Pagina webs de los bancos de desarrollo.

- Paginas webs de las agencias locales ejecutoras de los contratos y responsables de
su adjudicacion.

- Revistas especializadas internacionales.

En ocasiones para acceder a las licitaciones es preciso que las empresas se inscriban en
registros creados y mantenidos por las Instituciones Internacionales.

Los organismos de Naciones Unidas suelen actualizar sus listas de proveedores eliminando
a aquellas empresas o consultores que no hayan respondido a las invitaciones a licitar en dos
0 Mas ocasiones.

Otras formas de acceder a las operaciones promovidas por los Organismos Multilaterales
es convirtiéndose en subcontratistas de empresas ganadoras, asociandose con ellas para
adquirir experienciay concurrir individualmente en el futuro, o por ganar pequenos contratos
de asistencia técnica.

Por lo tanto, las operaciones promovidas por los Organismos Multilaterales de Desarrollo
constituyen un mercado emergente y global en que las empresas han de competir con otras
en un entorno muy especializado y selectivo, en el cual los mejor preparados consiguen sus
objetivos.

Se trata de un rico mercado potencial, enorme en dimensiones, en que se pone de relieve el
procesode globalizacidn mundialenelquenoshallamosinmersosampliandolas posibilidades
de incrementar el numero de clientes, mejorar su productividad, diversificar riesgos, recibir
ayudas publicas, aumentar la formacion y la preparacion del personal interno, mejorar su
iImagen de marca, etc.

3.1. PROCESOS Y TIPOS DE INTEGRACION ECONOMICA

Aunque los estudios sobre el comercio internacional tienen larga tradicion, la teoria de las
uniones aduaneras es relativamente reciente. Hasta después de la segunda guerra mundial,
la integracion econdmica internacional no se convirtié en una parte diferenciada y sustancial
de la teoria del comercio internacional y del pensamiento econdmico.

En la integracion, los paises pueden avanzar proponiendo la libertad de circulacion de los
factores, politicas econdmicas y monetarias comunes o incluso una moneda Unica. Sus
consecuencias economicas sobre el bienestar, el crecimiento econdmico, la balanza de
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pagos o la estabilidad de precios en los paises miembros se pueden analizar con la teoria de
las uniones aduaneras.

Segun el grado de integracion, existen varios ejemplos:

- Zona de libre comercio.- Se trata del caso en el que los paises acuerdan suprimir las
tarifas arancelarias y otras barreras o restricciones cuantitativas al comercio reciproco
de bienes, pero conservando cada uno de ellos autonomia e independencia respecto de
su comercio con terceros paises. Para el control de las importaciones de fuera de la
zona, los paises miembros deben establecer mecanismos para identificar el origen de
los productos, y de esa forma diferenciar entre los bienes que se producen en la zona
y los que provienen de fuera, evitando el ingreso de productos del exterior a través del
pais que cobra los aranceles mas bajos. Este control se consigue con las “reglas de
origen”, a través de las cuales para que un producto sea considerado originario de un
pais, debe haberse producido en dicho pais por encima de un porcentaje determinado
de su valor final.

- Unidnaduanera.- Los participantes, ademas de liberar gradualmente el comercio entre
ellos, adoptan frente a terceros paises una politica arancelaria comudn o tarifa externa
comun. Otro aspecto clave de este ejemplo de integracion es que las negociaciones con
el exterior se hacen en bloque.

- Mercado comun.- En la etapa del mercado comun las libertades se extienden a
circulacion de personas, servicios y capitales sin discriminacion. Por lo tanto, la
legislacion de los paises miembros debe unificarse o armonizarse para asegurar la libre
competencia en el mercado interior. Las normas no sélo deben perseguir la supresion de
las barreras que impidan el libre ejercicio de las cuatro libertades (barreras aduaneras,
fisicas, técnicas, comerciales, restricciones monetarias, etc.), sino también de aquéllas
que son consecuencias de practicas restrictivas de reparto o explotacion de los mercados
imputables a las empresas (reglas de competencia).

» Un mercado potencial superior.

» Unincremento en el crecimiento a través de un aumento de las exportaciones, siempre
que el sector productivo del pais disponga de capacidad subutilizada y responda a ese
incremento de la demanda con un aumento en la produccion.

» Un aumento en la competencia con estimulos para racionalizar la estructura de las
empresas y sumodernizacion adaptando una tecnologia superior y una cierta proteccion
a los consumidores de los abusos del mercado, sobre todo si éste esta dominado por una
estructura monopolistica u oligopolistica.

» Mejor aprovechamiento de las economias de escala por las ampliaciones de los
mercados, lo que permiten a las empresas mejorar la utilizacién de su capacidad
productiva. Los efectos de las economias de escala permite, ademas, una mayor
especializacion y desagregacion de la produccion.

» Movilidad de los factores. El establecimiento de una union aduanera puede facilitar el
movimiento de los factores a través de los miembros, mejorando las condiciones en la
utilizacion de dichos factores.

» Mejora de la inversion. Los acuerdos de integracion pueden aumentar el atractivo de
la region para los inversores tanto regionales como fuera del area, especialmente si los
acuerdos de integracion llevan incluidos compromisos y regulaciones de amortizacion
de las politicas, que conlleven una reduccién en la incertidumbre para los inversores.

3.2. PRINCIPALES EJEMPLOS DE INTEGRACION
ECONOMICA EN EL MUNDO

A lo largo de los ultimos anos se han multiplicado los ejemplos de integracién en todo el
mundo. Son ejemplos que hay que conocer en la medida de que las empresas decidan
adentrarse en el mercado de uno de los paises miembros.

Agrupandolos por zonas geograficas y sin ser exhaustivos, destacariamos:

La armonizacion de las legislaciones, la coordinacidn de las politicas macroecondmicas y el
establecimiento de reglas comunes aplicables de manera uniforme, generan normas que

- En Europa.
son fuente de derechos y obligaciones para todos.

- Unidn econdmica.- Es el caso en el que, conformado un mercado comun, se incorporan
laarmonizacion de las politicas econdmicas nacionales para eliminar la descoordinacion
y las grandes disparidades entre los Estados que la componen.

- La concertacidon de una politica monetaria comun lleva a la creacion de un banco
central Unico y una moneda comun, con lo que se conseguiria una union monetaria.

- Integracion econdmica completa.- Este es el mayor grado al que puede aspirar la
integracion. Se produce cuando los Estados no solo armonizan sus politicas, sino que
las unifican, incluidas las cuestiones de politicas exteriores y de defensa.

- Los procesos de integracion generan costes y beneficios, pero tienen sentido en la
medida en que de ellos se espera una mejora del bienestar que en muchas ocasiones
no puede ser traducida de forma inmediata en beneficios cuantificables, pero que puede
proporcionar a los socios:

» Una cooperacion econdmica y comercial mas estrecha.

» Una mayor seguridad en las negociaciones internacionales como bloque.
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» AELC (Asociacion Europea de Libre Comercio): Islandia, Liechtenstein, Noruegay Suiza.

» UE (Unidn Europea ): Alemania, Eslovenia, Hungria, Malta, Republica Eslovaca, Austria,
Espana, Irlanda, Paises Bajos, Rumania, Bélgica, Estonia, Italia, Polonia, Suecia, Bulgaria,
Finlandia, Letonia, Portugal, Chipre, Francia Lituania, Reino Unido, Dinamarca, Grecia,
Luxemburgo y Republica Checa.

- En América.
» CAN (Comunidad Andina): Bolivia, Colombia, Ecuador y Perd.

» MCCA (Mercado Comun Centroamericano): Costa Rica, El Salvador, Guatemala,
Honduras, Nicaragua.

» CARICOM (Comunidad y Mercado Comun del Caribe): Antigua y Barbuda, Belice,
Guyana, Montserrat, San Vicente y las Granadinas, Bahamas, Dominica, Haiti, Saint Kitts
y Nevis, Suriname, Barbados, Granada, Jamaica, Santa Lucia, Trinidad y Tobago.

» MERCOSUR (Mercado Comun del Sur): Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay.

» TLCAN (Tratado de Libre Comercio de América del Norte): Canada, Estados Unidos y
Méjico.
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- En Asia.

» ASEAN (Asociacion de Naciones del Asia Sudoriental): Bunei, Filipinas, Malasia, Rep.
Dem. Popular Lao, Tailandia, Camboya, Indonesia, Myanmar, Singapur y Vietnam.

» CCG (Consejo de Cooperacion del Golfo): Arabia Saudita, Emiratos Arabes Unidos,
Kuwait, Oman, Qatar y Bahrein.

» SAPTA (Acuerdo de Comercio Preferencial del Asia Meridional): Bangladesh, India,
Nepal, Pakistan, Sri Lanka, Bhutan y Maldivas.

- En Africa.

» CEMAC (Comunidad Econdmica y Monetaria del Africa Central): Camerun, Congo,
Gabdn, Guinea Ecuatorial, Republica Centroafricana y Chad.

» COMESA (Mercado Comun para el Africa Oriental y Meridional): Burundi, Eritrea,
Madagascar, Rwanda, Uganda, Comoras, Etiopia, Malawi, Seychelles, Zambia, Djibouti,
Libia, Mauricio, Sudan, Zimbabwe, Egipto, Kenya, Rep. Dem. del Congo y Swazilandia.

» CEEAC (Comunidad Econdmica de los Estados de Africa Central): Angola, Chad, Gabon,
Republica Centroafricana, Santo Tomé y Principe, Burundi, Guinea Ecuatorial, Rwanda,
Cameruny Rep. Dem. Del Congo.

» CEDEAO (Comunidad Econdmica de los Estados de Africa Occidental): Benin, Costa
de Marfil, Guinea, Mali, Senegal, Burkina Faso, Gambia, Guinea-Bissau, Niger, Sierra
Leona, Cabo Verde, Ghana, Republica de Liberia, Nigeria y Togo.

» SADC (Comunidad de Africa Meridional para el Desarrollo): Angola, Madagascar,
Mozambique, Tanzania, Zambia, Botswana, Malawi, Namibia, Sudafrica, Zimbabwe,
Lesotho, Mauricio, Rep. Dem. del Congo y Swazilandia.

» UEMSO (Unién Econdmica y Monetaria del Africa Occidental): Benin, Costa de Marfil,
Mali, Senegal, Togo, Burkina Faso, Guinea-Bissau y Niger.

4.1. LA CREACION DEL MERCADO COMUN EUROPEO

Perola UEnoessolounmercado, se han conseguido otros progresos en politicas comunitarias
que colaboraran en la realizacion y buen funcionamiento del mercado interior entre las que
destacan:

- Investigacidn y desarrollo tecnologico.
- Proteccion de los consumidores y del medio ambiente.

- Una politica energética que garantice la seguridad de sus suministros y la mejora de
la competitividad de sus industrias.

- Mejoras en la red de transportes, indispensables para la liberalizacion de los
intercambios.

- Estimular el desarrollo de sus regiones atrasadas o en declive.

- Luchar contra el paro y la mejor insercidn de los jovenes en el mercado de trabajo con
la adopcion de una carta social europea y una profundizacién del dialogo social.

- La union monetaria, con la creacion de una moneda comun.
- Ampliaciones sucesivas pasando de un proyecto de 6 al actual de 27 paises.

- Derivado de este proceso de unificacion que vive Europa, no hay que perder de
vista el desarrollo experimentado por el Derecho Comunitario, que ha instaurado un
orden juridico que afecta al conjunto de la sociedad europea. Al igual que los agentes
econdmicos, los ciudadanos europeos deben ir tomando conciencia de que cada vez
estan mas afectados por él. La legislacion comunitaria les proporciona amplias
oportunidades, les abre nuevas perspectivas y les reconoce derechos especificos de los
que pueden hacer uso.

Es también necesario gestionar los intereses comunes a través de instituciones eficaces que
no deberan competir o reemplazar a las nacionales, sino que tendran que desarrollar con
ellas relaciones de complementariedad.

Pero ademas, en la consecucidon de su unidad, Europa contribuye a la estabilidad de los
equilibrios geopoliticos. Europa se debe erigir en interlocutor mundial, capaz de influir en
las decisiones determinantes que afectan no sélo al comercio mundial y la moneda, sino a
los derechos politicos, humanos y también a la solidaridad.

La integracion ha seguido una secuencia gradual en la que han existido momentos claves en
los que se han ido consolidando los avances y en los que se proyectaban nuevas metas. Los
grandes hitos de esta evolucion han sido los siguientes:

- Tratado de Paris de 1951.
- Tratado de Roma de 1957.
- Acta Unica de 1986.
- Acuerdo de Maastricht de 10 diciembre 1991.
- Tratado de Maastricht de 7 febrero de 1992.
- Mercado Unico Europeo de 1 enero 1993.
- Nacimiento de la Unién Europea de 1 de noviembre 1993.
- Tratado de Amsterdam de 1997.
- Tratado de Niza de 2001.
- El actual Tratado de Lisboa (2009).
Tras la firma el Tratado de Paris en 1951y su entrada en vigor en 1952, en 1957 se firman los

dos Tratados de Roma, que creaban la Comunidad Europea de la Energia Atémica (EURATOM)
y la Comunidad Econdmica Europea (CEE). Ambos entrarian en vigor en 1958.

En los tres firmaron seis paises (Alemania Federal, Francia, Italia, Bélgica, Holanda y
Luxemburgo) y el resultado fue la aparicion de tres comunidades separadas con los mismos
miembros. En realidad, eran tres acuerdos con objetivos diferentes pero dentro de un Unico
espiritu (las Comunidades Europeas).

Casi 30 anos desde, se introducen las primeras modificaciones con el Acta Unica Europea
(AUE], firmada en febrero de 1986. Se trataba de una especie de reforma constitucional que
entro en vigor el 1 de julio de 1987.
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El principal avance fue el establecimiento del Mercado Unico Europeo, que consistia en la libre
circulacion de bienes, servicios, personas y capitales, mucho mas que lo conseguido con el
mercado comun, que se limitaba a eliminar los aranceles. A partir de entonces se suprimirian
toda clase de obstaculos (cupos de importacion y otras condiciones exigidas por el pais receptor)
entre los paises comunitarios. La entrada en vigor de este mercado Unico se acordo para el 1 de
enero de 1993.

Fruto del acuerdo en la Cumbre Europea de Maastricht, se firmé el Tratado de Maastricht o
Tratado de la Unién Europea (TUE] en diciembre 1991, aunque no entraria en vigor hasta el 1 de
noviembre de 1993, después de no pocas dificultades para ser ratificado en algunos paises.
En Dinamarca fueron necesarios dos referéndums, mientras que en Francia el referéndum
solo dio una ligerisima mayoria a favor de la aprobacion.

En el TUE los avances mas espectaculares se dieron en lo econdmico. Se acuerda la Union
Econdmica y Monetaria con una Unica moneda, un unico banco central y una unica autoridad
para dirigir la politica monetaria. Asimismo, el TUE abria nuevas lineas para la construccidn
europea.

Junto al “pilar econdmico”, se establecieron dos nuevos. El “segundo pilar” se referia a la
Politica Exterior y de Seguridad Comun; y el “tercero” a la Cooperacion en los dmbitos de la
Justicia y los Asuntos de Interior.

El siguiente Tratado, el de Amsterdam, entrd en vigor el 1 de mayo de 1999, imprimiendo un
leve impulso politico a nuevas cuestiones como:

- Ampliacion de la codecisidn.

- Extension de la mayoria cualificada en las votaciones del Consejo.
- Incremento de las funciones del presidente de la Comision.

- Mayor vinculacién con los parlamentos nacionales.

- Comunitarizacién del Acuerdo de Schengen.

Los Quince Estados miembros de entonces, firmaron el Tratado de Niza el 26 de febrero de
2001 que recogia modificaciones sobre:

- La ponderacidn de los votos en el Consejo de Ministros.
- La composicion de la Comisidon Europea.
- EL nimero de escanos en el Parlamento Europeo.

- Elaumento de los asuntos que se adoptaran por mayoria cualificada y la cooperacidn
reforzada.

Se trataba de lograr la reforma institucional que no fue posible en el Tratado de Amsterdam,
cuyo objetivo fundamental era modificar las instituciones para que fuera posible el
funcionamiento efectivo de una Union Europea ampliada a veintisiete.

Europa necesitaba instrumentos cada vez mas eficaces y coherentes adaptados no sélo al
funcionamiento de una Union mas amplia, sino también a las rapidas transformaciones del
mundo actual.

El Tratado de Lisboa, firmado el 13 de diciembre de 2007 tenia presentes los cambios
politicos, econdmicos y sociales que se estaban produciendo, modificando la estructura de
las instituciones europeas y sus métodos de trabajo. Entré en vigor el 1 de diciembre de 2009.
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Se refuerza la eficacia en la toma de decisiones: la aprobacion por mayoria cualificada en
el Consejo se amplia a otras politicas, con el fin de agilizar las decisiones e incrementar
su eficacia. A partir de 2014 la mayoria cualificada obedecera al principio de doble mayoria
(mayoria de los Estados miembros y de la poblacion).

El Tratado de Lisboa crea un marco institucional mas estable y racionalizado con el nuevo cargo
de Presidente del Consejo Europeo elegido por dos anos y medio, prevé nuevas disposiciones
relativas a la futura composicion del Parlamento Europeo e introduce normas mas claras
sobre las cooperaciones reforzadas y los aspectos financieros.

El Tratado de Lisboa mejora también la capacidad para abordar cuestiones que hoy dia
son prioritarias como politica energética, salud publica, proteccion civil, cambio climatico,
servicios de interés general, investigacion, politica espacial, cohesion territorial, politica
comercial, ayuda humanitaria, deporte, turismo y cooperacidon administrativa.

CRONOLOGIA DE LA UNION EUROPEA

18 abril 1951
25 marzo 1957

1 julio 1968
1 enero 1973
7-10 junio 1979

1 enero 1981

1 enero 1986
17-18 febrero 1986
7 febrero 1992

1 enero 1993

1 enero 1995

26 marzo 1995

2 octubre 1997

1 enero 1999

1 enero 2002
1 mayo 2004

1 enero 2007
1 diciembre 2009

Firma del TRATADO DE PARIS: Comunidad Europea del Carbon y el
Acero (CECA).

Firma de los TRATADOS DE ROMA: Comunidad Europea de la Energia
Atémica (Euratom) y Comunidad Econdmica Europea (CEE].

Se consuma la UNION ADUANERA, inicialmente prevista para 1970.
Incorporacion del Reino Unido, Irlanda y Dinamarca.

Primera eleccién del Parlamento Europeo por sufragio universal
directo.

Incorporacion de Grecia.

Incorporacion de Portugal y Espana.

Firma del ACTA UNICA EUROPEA.

Firma del TRATADO DE LA UNION EUROPEA.

Entrada en vigor del mercado Unico europeo.

Incorporacién de Austria, Suecia y Finlandia.

Entrada en vigor del acuerdo de Schengen.

Firma del TRATADO CONSOLIDADO (Tratado de Amsterdam].

Entrada envigor de la tercera fase de la union monetaria (implantacion
del euro).

Puesta en circulacion de las monedas y billetes de euros.

Incorporacion de Lituania, Letonia, Estonia, R. Checa, R. Eslovaca,
Eslovenia, Polonia, Hungria, Chipre y Malta.

Incorporacion de Bulgaria y Rumania.
Entra en vigor el TRATADO DE LISBOA.
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4.2. LA LIBERALIZACION DE LOS SERVICIOS

Los servicios son actividades importantes que representan en torno al 70 % del empleoy del
PIB europeo, sector en el que se crean cerca de 9 de cadal10 nuevos empleos. La Comision
ha abierto una politica encaminada a suprimir los obstaculos a la libre circulacion de los
servicios y a la libertad de establecimiento de los prestadores de servicios.

Sin embargo, el mercado Unico de servicios no arroja aun todos sus frutos, sélo representan
de momento una quinta parte de los intercambios totales en el seno de la UE.

La Directiva “servicios” fue adoptada por el Parlamento Europeo y el Consejo en diciembre
de 2006. Los Estados miembros disponian de un plazo de transposicion de tres anos para
aplicarlaanivel nacional. La Directiva facilita la libertad de establecimiento de los prestadores
de servicios en otros Estados miembros y tiene como objetivo ampliar la posibilidad de
eleccion de los destinatarios y mejorar la calidad tanto para los consumidores como para
las empresas usuarias de servicios (Directiva 2006/123/CE del Parlamento Europeo y del
Consejo, de 12 de diciembre de 2006, relativa a los servicios en el mercado interior. Diario
Oficial L 376 de 27.12.2006).

Sus principales objetivos son:
- Facilitar la libertad de establecimiento y de prestacidn de servicios en la UE;
- Fomentar su calidad;

- Favorecer la cooperacion administrativa entre los miembros.

Se establece unmarcojuridico paracualquier servicio prestadoa cambio de unaremuneracion
econdmica (salvo los sectores excluidos) teniendo en cuenta, al mismo tiempo, la especificidad
de determinadas actividades o profesiones.

La Directiva cubre un amplio conjunto de operaciones en:
- La construccion y la artesania;
- El comercio al por menor;

- La mayoria de las profesiones reguladas (abogados, arquitectos, ingenierosy contables
por ejemplo);

- Losserviciosrelacionadosconlasempresas (mantenimientode oficinas, asesoramiento
sobre gestion y publicidad por ejemplo);

- El turismo;
- Los servicios inmobiliarios;

- La ensenanza privada.

Asimismo, permite:
- Tener una mayor eleccién y acceso a los servicios en le UE.

- Prohibe toda discriminacion por motivos de nacionalidad o de residencia del beneficiario
del servicio.

- Simplificar todos los procedimientos en la creacion y la realizacion de una actividad.
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Desde diciembre de 2009, las empresas y los individuos deben:

- Estar en condiciones de efectuar en linea todas las formalidades necesarias mediante
las “ventanillas Unicas o portales e-gobierno creados por la administracién nacional de
cada pais de la UE.

- Eliminar los obstaculos juridicos y administrativos al desarrollo de las actividades
basandose en los principios de no discriminacion y proporcionalidad, y de respetar las
condiciones y procedimientos de autorizacion;

- Garantizar la calidad de los servicios.

Para facilitar el establecimiento y la libre circulacidn de los servicios en la Unidn Europea,
se debe estrechar la cooperacion con las autoridades para evitar la multiplicacion de los
controles.

La transposicion de la Directiva de Servicios se presenta en Espana como un reto y al mismo
tiempo como una gran oportunidad de cara a la internacionalizacidon de las empresas que
trabajan en este sector. En efecto, el proceso de transposicion constituye una ocasidn
Unica para reducir trabas al acceso y ejercicio de los servicios en determinados sectores,
lo que consecuentemente incentivara la actividad empresarial y contribuird a la mejora
de la regulacion. De la mejora del marco regulatorio se derivaran ganancias de eficiencia,
productividad y empleo en los sectores implicados, ademas de un incremento de la variedad
y calidad de los servicios disponibles para empresas y ciudadanos.

Para llevar a cabo una correcta transposicién de la Directiva, Espana ha optado por la
elaboracidon de una Ley horizontal de transposicidn que promueva una aplicaciéon amplia
de los principios generales de la Directiva con pocas restricciones (Ley 17/2009, de 23 de
noviembre, sobre el libre acceso a las actividades de servicios y su ejercicio).

4.3. POLITICA COMERCIAL COMUN

En el Tratado de la Comunidad Econdmica Europea uno de los objetivos era crear una unién
aduanera, suprimiendo todos los derechos aplicables a los intercambios entre los seis paises
miembros de entonces y fusionar sus aranceles aduaneros en una Unica tarifa Unica frente a
terceros aplicable.

Aunque esta meta se consiguid en 1968, en la practica las Administraciones nacionales
seguian exigiendo unagran cantidad de formulariosy otros documentos que debian rellenarse
en las fronteras con objeto de recopilar estadisticas, cobrar gravamenes, adoptar medidas
de seguridad, etc. Toda esa burocracia costaba mucho tiempo y dinero a los importadores,
exportadores y transportistas europeos.

Una vez finalizado un periodo transitorio, se estableceria una politica comun que podria
esquematizarse de la siguiente forma en tres bloques:

Politica Comercial Autonoma:
- Politica arancelaria.
- Regimenes de importacion y exportacion.

- Defensa comercial.

39



Politica Comercial Convencional:
- Acuerdos comunitarios multilaterales.
- Acuerdos comunitarios bilaterales.
- Preferenciales (con paises Mediterraneos, Convencion de Lomé, etc).

- No preferenciales.

Otros acuerdos:
- Sistema de Preferencias Generalizadas.

- Acuerdos sobre materias primas.

Dentro de la Politica Comercial Auténoma destacaban los aspectos que han ido configurando
la politica arancelaria.

En la politica comercial, el establecimiento del Arancel Comun y la eliminacién de los
derechos de aduana o tasas equivalentes entre los paises miembros se realiz6 poco a poco
en un periodo transitorio que, incluso, se adelantd al calendario previsto en el Tratado de
Roma. Asi, el 1 de enero de 1968 desaparecieron simultaneamente los ultimos tramos de
aranceles intracomunitarios y entr6 en vigor el Arancel Comun.

Desde entonces, uno de los fundamentos de la Unidn lo constituian un conjunto de normas
comunes aplicadas en las fronteras exteriores a los productos importados de terceros paises,
en tanto que el principio de la libre circulacidn de mercancias era el que se aplicaria dentro
de la union aduanera.

A partir de ese momento, las reducciones progresivas de la proteccién arancelaria serian
competencia del Consejo en las rondas de negociaciones multilaterales celebradas en el
Acuerdo General sobre Aranceles Aduaneros y Comercio (GATT) y la Organizaciéon Mundial
de Comercio (OMC]).

La politica arancelaria es competencia de la Union y su aplicacion corre a cargo de los
Estados miembros. La Comisidn es responsable de las iniciativas legislativas y garantiza la
coordinacion entre las administraciones de los Estados miembros.

Las Administraciones aduaneras nacionales se encargan de la aplicacion cotidiana de la
legislacidn y la recaudacion de los derechos de aduana, impuestos especiales e IVA que
gravan los productos importados.

La nomenclatura del arancel aduanero comun (AAC] era un instrumento no sélo para la
percepcion de los derechos de aduana sino también para la elaboracion de las estadisticas
de comercio exterior y la aplicacion de las medidas de politica comercial, agricola, fiscal o
monetaria; por esa razon se le denomind Nomenclatura Combinada, ya que respondia a la
vez a las necesidades arancelarias y estadisticas. Su estructura se basaba en un instrumento
internacional de clasificacion, el Sistema Armonizado, gestionado por la Organizacion
Mundial de Aduanas.

Paralelamente a la introduccion de la Nomenclatura Combinada, se cred la base de datos
informatizada TARIC (Arancel Aduanero Integrado de las Comunidades Europeas) con el fin
de definir las disposiciones comunitarias aplicables a cada mercancia. Desde el ano 2000 se
encuentra disponible gratuitamente en el “servidor Europa” una base de datos electrdnica
(Tariff Data Diseminacion System) junto a otra denominada QUOTA (contingentes arancelarios
y limites arancelarios maximos).

Otro instrumento de la politica arancelaria es el Documento Administrativo Unico (DAUJ,
creado en 1988, que permitié una notable simplificacion de los procedimientos al sustituir
150 documentos aduaneros.

En 1993, al entrar en vigor el mercado interior, las aduanas perdieron su funcion de
recaudacion de los impuestos especiales y del IVA entre los Estados miembros, en ese
momento desaparecieron todos los documentos y formalidades aduaneras. Los tramites se
realizaron a través de nuevos sistemas de control fiscal, estadistico y otros que no requerian
verificacion ni documentacidn cuando las mercancias cruzaban las fronteras interiores.

Asi, desde el 1 de enero de 1993 la Comunidad pasd a constituir un Unico territorio sin
fronteras interiores en el que se garantizaba la libre circulacidn de mercancias. Cuando el
transporte o el transito de mercancias de terceros paises dentro de la Comunidad se efectuara
bajo el régimen del Convenio TIR (transporte internacional de mercancias por carretera) o
del Convenio ATA (admision temporal de mercancias), a efectos de transporte o transito se
consideraria a la Comunidad un Unico territorio.

El ano siguiente se armonizd toda la legislacion aduanera de la Union Europea en el Cddigo
Aduanero Comunitario que pretendia evitar unainterpretacion divergente de las disposiciones
aduaneras en los distintos paises miembros.

El abandono de los tramites aduaneros en 1993 dio lugar a la instauracion del Sistema
Intrastat de recopilacion de informacidn estadistica sobre intercambio de bienes entre los
Estados miembros directamente en las empresas.

También el Sistema de Informacion Aduanero (SIA) mejord la cooperacion entre las
autoridades administrativas para luchar contra el fraude y garantizar la correcta aplicacion
de la normativa aduanera.

Por ultimo, el Programa de Accion Aduana 2007 tiene por objeto la aplicacién uniforme de
la legislacion aduanera en todo el territorio de la Comunidad, la prevencion del fraude y el
fomento de la cooperacidn entre las administraciones de aduanas.

En otro orden de cosas, durante los anos noventa en el contexto internacional de las aduanas
y del comercio hubo grandes cambios. Entraron en vigor los nuevos acuerdos del GATT,
los paises de Europa central y oriental se incorporaron a los intercambios comerciales
internacionales y se detectd un aumentd del trafico de productos ilicitos (drogas, armas,
materiales nucleares, especies de fauna y flora protegidas, falsificaciones, etc.). Todos
estos acontecimientos crearon la necesidad de cooperacion y asistencia mayor entre las
administraciones aduaneras comunitarias y las de terceros paises.

Ademas, la Union Europea se comprometid con otros paises a desarrollar programas de
formacion e informacion y ayudar para modernizar sus administraciones aduaneras y sus
métodos de trabajo.

Junto al arancel, la Unién ha impulsado instrumentos de defensa comercial como la politica
antidumping, la politica antisubvenciones, el Reglamento sobre los obstaculos al comercioy
las medidas de salvaguardia:

- La politica antidumping esta destinada a combatir la practica de exportar mercancias a
precios inferiores a los que tienen en el mercado interior productos similares ([dumping).

- La politica antisubvenciones impediria la importacion de productos mantenidos
artificialmente a bajo precio con ayudas publicas en el tercer pais de origen.
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Concretamente, estas dos politicas se traducirian en el restablecimiento temporal de
derechos de aduana sobre las importaciones en cuestion.

- La Union Europea podria también limitar los flujos de productos importados con
salvaguardias que sdlo se aplicarian si se probara que esas importaciones habian
aumentado irregularmente, causando un perjuicio a los productores nacionales.
Estas medidas debian ser no discriminatorias, es decir, debian aplicarse a todas las
importaciones del producto referido sin distincidn de origen.

Asimismo, en un contexto de desarme arancelario general, la Union se doté de mecanismos
paradetectarlosobstaculosalcomercioconlosqueseencontraranlasempresascomunitarias
en sus exportaciones hacia terceros paises asi como garantizar un seguimiento constante
del problema hasta conseguir una solucidn aceptable.

En el resto de puntos de la politica Comercial Auténoma habia que destacar los aspectos que
afectaban al régimen de importacion, al de exportacion y al de defensa comercial:

- Enlaimportacién.- Hubo que establecer un régimen comun a aplicar a las procedentes
de terceros paises.

- En el régimen de exportacién.- Como en las importaciones, se establecio el principio
general de libertad de exportacion y se planteaba la posibilidad de adoptar medidas
transitorias de salvaguardia en caso de escasez o desabastecimiento de algun producto.
La gestion de las restricciones seguiria en manos de las autoridades de cada pais
miembro pero cuando se trataran de contingentes de exportacion, el reparto se haria
global.

- En la defensa comercial.- Se permitiria a la Unidn Europea levantar provisionalmente
barreras para defender su mercado en casos de competencia desleal o grave amenaza
para el sector productor correspondiente.

En resumen, durante decenios se ha ido fraguando una legislacién aduanera comunitaria
para garantizar el trato homogéneo de las mercancias que cruzas en las fronteras de la
Comunidad. La union aduanera se completd mas tarde con una legislacidn fitosanitaria y
veterinaria.

La politica comercial comun de la Unién Europea funciona a dos niveles. Por una parte, en la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC), donde participa activamente en el establecimiento
de las normas del sistema multilateral de comercio mundial. La mayor parte del comercio
exterior de la Union Europea se rige por los acuerdos multilaterales negociados dentro de la
OMC.

También destaca laimportancia del Organo de Solucién de Diferencias (ORD), auténtico arbitro
que permite tratar directamente las acusaciones de violacidon de las normas multilaterales,
en vez de dejar que los gobiernos recurran a acciones unilaterales.

4.4. ACUERDOS DE LA UNION EUROPEA CON TERCEROS
PAISES

Por otra parte, la Union Europea negocia sus propios acuerdos comerciales bilaterales con
paises o grupos regionales. La ayuda al desarrolloy la cooperacidn, originariamente centrada
en Africa, se ha ampliado desde mediados de la década de los setenta a Asia, Iberoamérica
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y el Mediterraneo Meridional y Oriental. La finalidad es apoyar el crecimiento y el desarrollo
sostenibles de sus socios y que dispongan de los recursos para luchar contra la pobreza. En
esa linea se han firmado acuerdos preferenciales y negociaciones multilaterales con los que
se pretende la eliminacidn de los obstaculos al comercio.

Los principales acuerdos son:
- EL Espacio Econdmico Europeo (con Noruega, Islandia y Liechtenstein).

Firmado el 2 de mayo de 1992 entre los doce Estados miembros de la CE y los siete de la
EFTA de entonces (Noruega, Suecia, Austria, Finlandia, Islandia, Liechtenstein y Suizal.
Suiza, sin embargo, no pudo ratificarlo debido al resultado negativo del referéndum
celebrado en diciembre de 1992. El Acuerdo EEE, que establecia un mercado comun de
375 millones de habitantes y aproximadamente la mitad del comercio mundial, entré en
vigor en 1994.

- Futuras ampliaciones.

Existe nueve paises que pretenden la adhesidn: Croacia, Albania, Turquia, Islandia y
todos los paises de la antigua Yugoslavia (salvo Eslovenia, que ya es miembro).

Las negociaciones de adhesion con Croacia concluyeron el 30 de junio de 2011. Una
vez completado el procedimiento de ratificacion en todos los Estados miembros y en
Croacia, la fecha prevista para la adhesion es el 1 de julio de 2013.

Islandiaya estd muyintegrada conla UE envirtud de su pertenenciaal Espacio Econdmico
Europeo desde 1994, asi como al espacio Schengen, que garantiza a sus ciudadanos
libertad para viajary trabajar en toda la Unidn. A través del EEE, Islandia ya participa en
el mercado Unico financiando la cohesion social y econdmica de Europa.

Islandia presentd al Consejo su solicitud de adhesion en julio de 2009 y la Comision
emitio su dictamen el 24 de febrero de 2011.

La UE establecié una union aduanera con Turquia en 1995. Su dmbito es el comercio
de productos manufacturados entre ambas partes y su alineacion con determinadas
politicas de la UE, tales como reglamentacion técnica de productos, competencia y
legislacion sobre propiedad intelectual. El comercio UE-Turquia de productos agricolas
y siderudrgicos esta regulado por acuerdos preferenciales separados.

Turquia es candidato a adherirse a la UE a raiz del Consejo Europeo de Helsinki de
diciembre de 1999, las negociaciones comenzaron en octubre de 2005 con el examen
analitico de la legislacion de la UE (el denominado proceso de ‘screening’]) y el 18 de
febrero de 2008 el Consejo adoptd una Asociacion para su Adhesidn.

- La Politica Europea de Vecindad (PEV).

Es un mecanismo de acercamiento de la Unién Europea a sus vecinos del este y del
sur para trabajar sobre la construccion, a largo plazo, de un espacio comun de valores
compartidos. Lo esencial de la PEV seria una futura integracién sélo en el mercado
interiory la profundizacién de la cooperacion politica con Armenia, Azerbaiyany Georgia.

Con los Balcanes Occidentales, en junio de 2003, el Consejo Europeo de Salénica acordd
como prioridad la integracion en la Unidn de los paises de los Balcanes Occidentales
(Albania, Antigua Republica Yugoslava de Macedonia (ARYM], Bosnia-Herzegovina,
Croacia, y Serbia y Montenegro).

43



Con Europa Orientaly Asia Central, tras la ultima ampliacion la Union Europea, comparte
frontera con algunos de estos paises (Rusia, Ucrania, Bielorrusia y Moldavia) lo que
deberia intensificar el didlogo y las relaciones que desde los anos noventa se han ido
formalizando.

También la Unidn concedia gran importancia a la relacion de “partenariado estratégico”
con Rusia. El Acuerdo de Colaboracion y Cooperacidn, en vigor desde diciembre de
1997, amplid la relacion bilateral y las areas fundamentales, concretada en mayo de
2005 en la Cumbre UE-Rusia con las Hojas de Ruta para la creacion de “Cuatro Espacios
Comunes” (en la economia, en la libertad, la seguridad y la justicia, en la sequridad
exteriory en la investigacion, la educacion y la cultura).

Con Ucrania las relaciones se asentaron en el Acuerdo de Cooperacidny Colaboracion,
en vigor desde 1998, que establecia como areas prioritarias de cooperacién la
economiay el comercio, la aproximacidn legislativa, la energia y la seguridad nuclear el
medioambiente, el transporte y la ciencia y tecnologia.

- Acuerdos con los Estados de la cuenca mediterranea.

Entre 1998 y 2005, la Unidn Europea firmo siete acuerdos de asociacion con paises del
sur del Mediterrédneo (Libano, Argelia, Egipto, Jordania, Israel, Marruecos y Tunez)
en un marco para el didlogo politico y la liberalizacion progresiva de los intercambios
comerciales entre ambas partes. La asociacion euromediterranea seinicié en 1995 porel
Proceso de Barcelona basada los principios de reciprocidad, solidaridad y codesarrollo.

En la cooperacion econdmica, comercial y financiera, se centran en la liberalizacién
progresiva del comercio, el desarrollo sostenible de la regidén y las inversiones.
Los acuerdos de asociacidén prevén la creacion de una zona de libre comercio en el
Mediterraneo en cumplimiento de las normas de la Organizacion Mundial del Comercio
(OMC] y tras un periodo transitorio de doce afios. No obstante, los intercambios entre la
UE e Israel son ya objeto de una liberalizacidn.

La libertad de circulacién de mercancias entre la UE y los paises mediterraneos se
consequira tras: la supresion progresiva de los derechos de aduana; la prohibicion de
las restricciones cuantitativas aplicables a las exportaciones e importaciones, asi como
de la prohibicion de todas las medidas de efecto equivalente o discriminatorias entre las
partes.

Estas normas se aplican tanto a la importacién de productos industriales, a los
intercambios de productos agricolas, transformados o no, y a los productos de la pesca.

Enelderechode establecimientoy la prestacidnde servicios, sereiteranloscompromisos
suscritos en el marco del Acuerdo General sobre el Comercio de Servicios (AGCS).
Ademas, los socios deben alcanzar la liberalizacion completa de capitales tan pronto
como se reunan las condiciones. Por ultimo, se aplica un mecanismo para resolver las
diferencias comerciales.

- Los Convenios con los paises ACP (Africa, Caribe y Pacifico).

La Unién Europea y los paises ACP mantienen relaciones privilegiadas de caracter
politico, econdmicoy social, formando parte de su programa de cooperacién aldesarrollo.

El Acuerdo de Cotond, que fue firmado en 2000 y sustituye a los Convenios anteriores
(de Yaundé y de Lomé), ofrece el marco general actual de las relaciones entre la Unidn
y los 79 paises ACP. Al Acuerdo se anadieron unos componentes financieros a través del
Fondo Europeo de Desarrollo (FED).
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En la cooperacion econdomica y comercial, el Acuerdo se ajusta a las normas de la
Organizacion Mundial del Comercio (OMC] y permite a los paises ACP participar
plenamente en el comercio internacional.

Prevé la negociacion de acuerdos regionales de colaboracion econdmica para liberalizar
el comercioy promoviendo la cooperacidny la ayuda. En el tema comercial no se limita a
las practicas comerciales, sino que también se extiende a la proteccidn de los derechos
de propiedad intelectual o al respeto de las normas internacionales laborales.

Dentro de estos acuerdos, el FED promueve el desarrollo econdmico, social y cultural,
financiando proyectos de apoyo. EL FED no forma parte del presupuesto comunitario, se
financia con las contribuciones de los Estados miembros de la UE, el presupuesto 10°
Fondo Europeo de Desarrollo (2008-2013) es de 22.682 millones de euros.

La Comision Europea gestiona también 1.000 millones del Presupuesto General de
la Unidn Europea para financiar actividades en: seguridad alimentaria, proteccidn
del medio ambiente y de bosques tropicales, apoyo a la Democracia y a los Derechos
Humanos, lucha contra el Sida, contra las drogas, apoyo a la industria del platano, etc.

La Comisidn junto con cada Estado socio define los sectores prioritarios en los que se
concentrara la ayuda, en el marco de un Documento de Estrategia Paisy de un Programa
Indicativo Nacional para todo el periodo. Los documentos se someten a una revision
intermedia a mediados de dicho periodo.

Para la identificacion de proyectos individuales, se elabora una Ficha de Identificacion
con indicaciones de las acciones del presupuesto y de las autoridades nacionales que
lo gestionaran. Una vez realizado el estudio de identificacion, se prepara el documento
definitivo del proyecto/programa.

Los programas se discuten en el Comité FED en el que participan representantes de
los Estados miembros. Una vez aprobado el presupuesto se convocan las licitaciones
correspondientes.

- Los acuerdos con paises de América Latina.

A principios de los noventa las relaciones entre ambas se incrementaron dentro de los
siguientes esquemas de cooperacion.

» a. Relaciones Generales.
—> UE y el Grupo de Rio.

ElGrupo de Rio es la principal estructura de concertacion politica a escala continental,
se trata de un Mecanismo Permanente de Consulta y Concertacion Politica de
Ameérica Latinay el Caribe.

Las relaciones entre la Unidn Europeay el Grupo de Rio quedaron institucionalizadas
el 20 de diciembre de 1990. La primera reunién tuvo lugar en Luxemburgo y en
la actualidad se celebran cada dos anos con encuentros en Europa o en paises
latinoamericanos.

El Grupo de Rio constituye para la Union Europea el foro mas amplio de didlogo
politico y econdmico con esos paises. Aunque no tenga personalidad juridica es la
entidad donde confluyen la mayoria de los paises latinoamericanos y del Caribe.
Ambas partes se reunen para tratar temas fundamentales como la consolidacion
de la democracia, la integracion regional, las relaciones econdmicas y comerciales,
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la politica social, el medio ambiente, la educacién y la lucha contra el trafico de
estupefacientes entre otros.

La | Reunion Ministerial fue en Luxemburgo (abril de 1991), la Il en Santiago de Chile
(mayo de 1992), la lll en Copenhague (abril de 1993), la IV en Sao Paulo (abril de
1994), la V en Paris (marzo de 1995), la VI en Cochabamba (Bolivia, en abril de 1996),
la VIl en Noordwijk (Paises Bajos, abril de 1997), la VIIl en Panama (febrero de 1998),
la IX Reunidn en Vilamoura (Portugal, febrero de 2000), la X en Santiago (Chile, marzo
de 2001), la XI en Vouliagmeni (Grecia, marzo de 2003), la XIl en Luxemburgo (mayo
de 2005), la Xlll en Santo Domingo (Republica Dominicana, abril de 2007) y la XIV en
la Republica Checa en el 2009.

= La Asociacion Estratégica entre la UE e Iberoamérica y el Caribe (ALC - UE].

La Union Europea, Iberoamérica y el Caribe comparten valores como el respeto
a los derechos humanos y los principios democraticos, la economia de mercado,
y la voluntad de compartir los beneficios de la globalizacidon y del nuevo progreso
tecnologico.

Se reunieron por primeravez en junio de 1999 en Rio de Janeiroy decidieron construir
sobre esta base una “asociacidn estratégica” entre las dos regiones para reforzar
el entendimiento politico, economico y cultural. A la primera Cumbre UE-ALC le
siguieron Madrid (mayo de 2002), Guadalajara, Méjico (mayo de 2004}, Viena (2 de
mayo de 2006), Lima (mayo de 2008), Espana (2010).

» b. Relaciones Regionales.

La UE es firme partidaria de la integracidn regional, por considerar que contribuye a
promover un mejor entendimiento entre paises vecinos, reforzando asi el sistema
multilateral a escala global. En ese sentido reforzaria sus relaciones con los casos de
integracion en América Central, la Comunidad Andina y MERCOSUR.

—> La UE y América Central.

La UE y los seis paises Centroamericanos (Costa Rica, El Salvador, Guatemala,
Honduras, Nicaragua y Panama) mantienen acuerdos que abarcan el didlogo politico,
la cooperacidn y un régimen comercial favorable.

En 2010, la UE firmd con Centroamérica su primer Acuerdo de Asociacion, el tipo
mas avanzado que la UE puede firmar con un pais o region y que se compone de tres
capitulos: comercio, dialogo politico y cooperacion.

Dentrodelesquema de Mercado Comun Centroamericano, el Banco Centroamericano
de Integracion Econémica (BCIE), creado en 1960 y con sede en Tegucigalpa, tiene
por objeto promover la integracion y el desarrollo de sus socios fundadores.

EL BCIE actua a través de su Estrategia Institucional, que para el periodo 2010-2014
se denomina “Competitividad con Integracién y Desarrollo Social” con sus tres ejes:
Desarrollo Social, Integracion Regional y Competitividad, con un eje transversal de
Sostenibilidad Ambiental y una Politica de Equidad de Género.

Cuenta con socios extraregionales que han considerado importante vincularse a la
institucion para tener una presencia regional de caracter permanente, ampliando asi
su proyeccion internacional mediante el apoyo al desarrollo de los paises fundadores.
En estos momentos son Méjico, Taiwan, Argentina, Colombia y Espana.

Atravésde laslicitaciones, el BCIE brinda a los paises socios el servicio de administrar
sus procesos licitatorios de una forma eficiente y transparente (realizacion de los
procesos de adquisiciones en nombre de la entidad del sector publico: Obras, bienes
y servicios de consultoria).
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— La UE y la Comunidad Andina de Naciones [CAN].

Tras la ruptura de las negociaciones de un Acuerdo de Asociacion sobre temas
politico, comercial y de cooperacion producida en el seqgundo semestre del 2008, se
decidi6 separar temas y paises en las negociaciones, esto es: continuacion de las
negociaciones regionales con la CAN como un interlocutor Unico en Didlogo politico
y Cooperacion y negociaciones comerciales y “con multiples partes” con los paises
que quisieran progresar mas rapidamente.

Estas ultimas conversaciones se iniciaron con Peru, Colombia y Ecuador en febrero
del 2009. Las negociaciones con Perdy Colombia concluyeron con éxito en marzo del
2010. Ecuador decididé suspender su participacion en julio del 2009.

Senalar que dentro de la CAN, se constituyo en 1970 la Corporacién Andina de
Fomento (CAF), un banco de desarrollo conformado por paises de América Latina, el
Caribe y Europa, asi como por 14 bancos privados de la region andina.

La Institucion, con sede en Caracas, a través de operaciones de crédito y aportando
recursos no reembolsables y apoyo en la estructuracion técnica y financiera de
proyectos del sector publico y privado de Latinoamérica, promueve el desarrollo
sostenible y la integracion regional, mediante una eficiente movilizacion de recursos
para la prestacion de servicios financieros multiples, de alto valor anadido, a clientes
de los sectores publico y privado de los paises accionistas.

Comointermediariofinanciero, captarecursosypromueveinversionesyoportunidades
de negocios hacia la regidn en operaciones para la mejora de la competitividad, el
desarrollo de la infraestructura social y econdmica, el apoyo a la integracion fisica
y fronteriza, el desarrollo de la pequena y micro empresa, la consolidacion de los
mercados financieros nacionales y regionales, potenciar el capital humano, y la
reforma y modernizacion del Estado.

— La UE y MERCOSUR.

Se trata de la zona con la que los europeos tenian mas relaciones econémicas. Este
nuevo mercado comun fue la respuesta que Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay
dieron el 26 de marzo de 1991 para afrontar cambios internos, regionales y globales,
y que a partir de enero de 1995 se convirtié en una unién aduanera.

En la Cumbre de Madrid de 2002 se aprobd un plan para favorecer el comercio y en
Lisboa (octubre de 2004) los Ministros de Mercosuryde la UE reiteraron laimportancia
que prestan a la negociacion de un Acuerdo de Asociacion para estrechar los lazos
politicos, econdmicos y comerciales entre ambas partes.

La Comisidn aprobo el 25 de septiembre de 2002 el Programa Indicativo Regional de
la Cooperacion UE-Mercosur durante el periodo 2002-2006. Los aspectos prioritarios
fueron la consolidacidn del mercado interior de Mercosur, el refuerzo a ese proceso
y el apoyo a la sociedad civil.

— UE-CARIFORUM.

La UE ha desarrollado vinculos con Iberoamérica y el Caribe por separado. Todavia
hoy, la estructura institucional y la realizacion de la cooperacion con estas dos zonas
estan reguladas por acuerdos muy diferentes.

Con excepcion de Cuba, los paises del Caribe forman parte del grupo ACP y, por
tanto, vinculados a la Unidn Europea por el Acuerdo de Cotonu.
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» €. Relaciones Bilaterales.

La UE ha desarrollado relaciones con paises de forma bilateral. Casos de Méjico y Chile.

- UE-Méjico.

El Acuerdo de Asociacién Econdmica, Concertacion Politica y Cooperacion entre
Méjico y la Union Europea, conocido como: Acuerdo Global, era parte de uno de los
instrumentos de politica exterior mas ambiciosos de Méjico. En sus tres vertientes,
dialogo politico, cooperacion, y liberalizacion comercial, contiene los elementos para
dar un nuevo impetu a la relacion bilateral.

En lo politicos, el Acuerdo institucionaliza el didlogo a nivel presidencial, ministerial,
y de altos funcionarios, lo que otorga a Méjico un foro privilegiado para abrir la via de
nuevas formas de cooperacion en favor de los objetivos comunes, incluso mediante
iniciativas conjuntas en el plano internacional y, mas concretamente, en la paz, la
seguridad y el desarrollo regional.

En Cooperacion, prevé la posibilidad de actuar en veintinueve sectores, entre los
que se incluyen la sociedad de la informacidn, formacién y educacion, lucha contra
las drogas, asuntos sociales y de superacion de la pobreza, refugiados, derechos
humanos y democracia.

En Comercio, se sentaron las bases para un tratado de libre comercio entre ambas
partes. Se estimaba la eliminacion total de aranceles en el sector industrial a mas
tardar el primero de enero de 2007, se promovian las complementariedades en el
sector agricola con un marco juridico para la liberalizacion del comercio de servicios,
la promocion de los flujos de inversion directa, la proteccion de los derechos de
propiedad intelectual, las compras de gobierno y la solucidn de controversias.

— UE-Chile.

Endiciembre de 1990, tras larestauracion de la democracia en Chile, la Union Europea
firmo un primer Acuerdo Marco de Cooperacidn que supuso el restablecimiento
oficial de las relaciones politicas.

Enjunio de 1996 se firmd un segundo Acuerdo Marco de Cooperacion que sustituyo al
primero, con el objetivo de establecer una asociacion de caracter politicoy econdmico
entre las dos partes.

Tras las negociaciones correspondientes, la Union Europea y Chile firmaron un
Acuerdo de Asociacion el 18 de noviembre de 2002, que entro6 en vigor el 1 de marzo
de 2005, incluia el didlogo politico, los intercambios comerciales y la cooperacion.
Aunque estuvo inspirado en el acuerdo con Méjico, fue el ejemplo mas sofisticado de
una relacién integral con un pais latinoamericano.

El Acuerdo de Asociacion con Chile introduce contenidos politicos, sobre cooperacion
y comercio de bienes y servicios, compras publicas, movimientos de capital,
inversiones, propiedad intelectual, normas sobre competencia, obstaculos técnicos
al comercio, defensa comercial y origen, entre otros. Comprende, ademas, acuerdos
sobre vinos y licores, cuestiones sanitarias y fitosanitarias y un eficaz sistema sobre
solucion de controversias.

En el ambito politico, el Acuerdo permite fortalecer la asociacidn estratégica entre
Chile y la Unidn Europea en diversos ambitos de interés comun, asi como en foros
internacionales.

Entre los principios generales seincluyen democraciayderechos humanos, desarrollo
sostenible, distribucion equitativa de los beneficios del Acuerdo, buen gobierno. A
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través de la clausula democratica, los efectos del Acuerdo pueden ser suspendidos
si se interrumpe el proceso democratico.

La UE y Chile también firmaron en septiembre de 2002 un Acuerdo de Cooperacion
Cientifica y Tecnoldgica.

Desde 2003 se han convocado en el marco del Acuerdo de Asociacidon una serie
de Consejos de Asociacion, Comités de Asociacion y Cumbres UE-Chile, asi como
diversos encuentros reservados al dialogo politico. Ademas, el Acuerdo de Asociacidn
ha repercutido considerablemente en las relaciones comerciales y la cooperacion
bilateral. El primer Consejo de Asociacion UE-Chile tuvo lugar en marzo de 2003 en
Grecia y el primer Comité de Asociacion en Bruselas en diciembre de ese ano. De
cara a la ampliacion de 2004 hubo que adaptar el Acuerdo.

4.5. COOPERACION Y DESARROLLO EN LA UNION
EUROPEA

Desarrolloy Cooperacion - EuropeAid es una nueva Direccidén General responsable de disenar
las politicas de la UE en apoyo a los paises mas necesitados con la entrega de ayuda a través
de programas y proyectos en todo el mundo. La nueva Direccién General va a simplificar la
comunicacion al actuar como una “ventanilla Unica” para los interesados dentro y fuera de
la UE.

EuropeAid tiene por objeto enviarla la ayuda donde mas se necesite con un analisis cuidadoso
antes de comprometer los fondos. Para ello se establecen controles para garantizar que el
dinero se gasta con eficacia y asegurar que se cumplen con los estandares de calidad.

Para la perspectiva financiera de 2007 - 2013, la UE ha adoptado un paquete de nuevos
instrumentos para la ejecucion de la ayuda externa: Instrumento de Cooperacidon al
Desarrollo (ICD), el Instrumento Europeo de Vecindad y Asociacion (IEVA)y el Fondo Europeo
de Desarrollo (FED]) al que nos referiremos mas adelante.

ElInstrumento de Cooperacion para el Desarrollo (ICD) se lanzé en enero de 2007 sustituyendo
aunaampliagamade instrumentos geograficos y tematicos. ELICD abarca tres componentes:

- los programas geograficos de apoyo a la cooperacion en 47 paises en desarrollo en
América Latina, Asia y Asia Central, la region del Golfo (Irén, Irak y Yemen) y Sudéfrica.

- Programas tematicos que benefician a todos los paises en desarrollo (incluidos los
cubiertos por el IEVAy el FED.

- Programa de medidas de acompanamiento para los 18 paises ACP signatarios del
Protocolo del Azucar, con el fin de ayudarles y adaptarse tras la reforma del régimen
azucarero de la UE.

En caso de convocatoria de propuestasy licitaciones en cada una se especificaran los criterios
de elegibilidad.

A lo largo de este capitulo, se han destacado los aspectos mas relevantes que condicionan
el entorno en el que nos movemos. Como se puede apreciar, se trata de un conjunto muy
amplio de variables y matices que nos vienen impuesto desde fuera y que son necesarios
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tener en cuenta a la hora de hacer un diagnostico completo de las posibilidades de abrirse
camino en la internacionalizacion.

Un reciente informe sobre la internacionalizacidn, recogia las siguientes ideas:
“La globalizacion de la economia he generado:

- Una creciente rivalidad internacional de paises y de empresas.

- La permanente aceleracién de la innovacion tecnoldgica.

- Los procesos de integracion econdmica.

- Elincremento de las importaciones procedentes del sudeste Asiatico.

- La creciente integracion de los mercados financieros internacionales.

- La mayor cooperacion econdmica a nivel internacional.

Estos hechos han afectado a las empresas de manera directa:
- Abriendo nuevas oportunidades de expansion en el exterior.

- Cambiandosusesquemas,noeslomismoadministrarycomercializardentro
de las fronteras de un pais, que tener presencia en los mercados internacionales
con costumbres y habitos diferentes en el consumidor, caracteristicas propias de
la distribucion y comercializacidn, legislacidn diferente, comportamiento propio
de las economias y sus mercados, etc.

- Con un entorno econdmico internacional es cada vez mas dinamico y global
que se refleja, en el enorme crecimiento del comercio mundial en las ultimas
décadas del siglo XX y en el auge de la inversidn directa en el extranjero que
crecio a tasas no previstas.

Resumiendo: al iniciar una empresa su proceso de internacionalizaciéon debe
realizar un acucioso analisis de las ventajas competitivas que podrian lograr en
el plano internacional, las cuales una vez identificadas le permitiran adoptar
decisiones respecto del proceso, mucho mas claras y légicas.

El proceso de conformacién de la Comunidad Europea ha puesto en discusion el
concepto tradicional de nacién o pais. Desde el punto de vista de su mercado, las
companias que quieran incursionar en él podran desarrollar una estrategia global
a nivel del continente, caso también de NAFTA, MERCOSUR, etc.

Sin embargo la internacionalizacion no es una tarea facil ya que multiples fuerzas
obstaculizan a las empresas en todo el mundo a globalizarse.

La reduccidn de barreras arancelarias y no arancelarias, las inversionesy el rapido
desarrollo tecnoldgico, la revolucidn de las comunicaciones y la informatica, la
creciente similitud de los paises en cuanto a las demandas de los consumidores,
el aumento de la competencia extranjera en los mercados locales, etc, son razones
de mas para que los negocios se globalicen.”

Ante lo expuesto en el texto:

-;En qué medida crees que los Organismos internacionales han favorecido el desarrollo de
las corrientes comerciales y dan seguridad a los mercados financieros?

-iComo favorecen los flujos de inversiones?

-; Consideras que los Organismos internacionales facilitan la difusion de datos fiables sobre
el estado de la coyuntura econdmica internacional y la de las economias particulares?

-;De qué manera la internacionalizacion se puede vincular al deseo de conseguir un mundo
mas equilibrado econdmica y socialmente?

-Senala otros temas de interés recogidos en el texto y que se relacionen con el contenido del
capitulo.

Cuenca, E. (2002): Europa e Iberoamérica. Editorial Sintesis.

Cuenca, E. (2007): Economia de la Unidn Europea. Pearson

Cuenca, E. (2004): Organizacion Econémica Internacional. Pearson.

Diaz Mier, M.A. (1996): Del GATT a la OMC. Sintesis.

Fernandez, D. (2007): Fundamentos Econdmicos de la Unién Europea. Thomson
Jordan, J.M. y otros (2008): Economia de la Unién Europea. Editorial Civitas.

Krugman, P (1992), Geografia y comercio. Bosch.

Lobejon, L. F. (2001), ELl comercio internacional, Akal.

Requeijo, J. (2009): Odisea 2050. La economia mundial en el siglo XXI. Alianza Editorial.
Stiglitz, J. E. (2006): Como hacer que funcione la globalizaciéon, Taurus

Tamames, R. Huerta, B. G. (2010): Estructura Econdmica Internacional. Alianza Editorial
Tamames, R.y Lopez, M. (2002): La Unidn Europea. Alianza Editorial.

Tugores, J. (2002): Economia internacional. Globalizacion e integracion regional. McGraw
Hill.

Varela, M. (coord.]) (1991): Organizacion Econdmica Internacional. Problemas actuales de la
economia mundial. Piramide.
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- Conocer en profundidad el funcionamiento del comercio internacional; analizar
ventajas y fuerzas competitivas.

- Ser capaz de entender las principales teorias sobre el conocimiento cientifico en
el area de la internacionalizacidn empresarial.

- Analizar oportunidades y riesgos de las transacciones internacionales y los
instrumentos mas adecuados utilizados en el comercio internacional.

- Comprender la complejidad de las decisiones conociendo las multiples
problematicas tanto de la comercializacion, prestacion de servicios y de la
realizacion de actividades empresariales en empresas transnacionales.

- Conocer los instrumentos de apoyo a la internacionalizacion de actividades
empresariales.

Tras analizar en el capitulo precedente las tendencias imparables de la globalizacion de los
mercados internacionales, en este capitulo nos introduciremos en las razones, trabas y los
procesos que llevan a las empresas a lanzarse a la internacionalizacion.

Partiendo del concepto de lo qué es internacionalizacion iremos avanzando en los retos del
viaje a la internacionalizacion, analizando como la estructura organizativa debe adecuarse a
las necesidades del proceso, del diagndstico imprescindible antes de afrontar los retos de los
mercados exteriores y de los principales instrumentos que pueden apoyarnos.

Ejemplo 2.1. BREVE CASO INTRODUCTORIO: FAASA

El Grupo FAASA fue fundado en 1966 en Palma del Rio (Cérdoba) dedicandose a
prestar servicios de aeronavegacion, especialmente la defensa forestal, formacion
de pilotosylabores de mantenimiento. Trabaja principalmente con equipos costosos
(helicopteros y aviones de carga) que principalmente se utilizan en Espafa durante
el verano, las fechas con mayor riesgo de incendios. En 2005 decidid establecerse
en el hemisferio Sur, en Chile, de forma que durante nuestro invierno puede dar
ocupacion a sus aeronaves y su personal especializado en el verano austral.

¢ Por qué inicid FAASA esta actividad en Chile?, ;Qué dificultades existen en la
apertura de mercados exteriores?, ; Qué beneficios y riesgos supone hacerlo?, ; Qué
implicaciones organizativas existen?, ; Qué ayudas externas se pueden emplear en
el proceso? A estasy otras preguntas intentaremos responder en este capitulo.

Fuente: elaboracion propia.
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1.1. CONCEPTO DE INTERNACIONALIZACION

Tal como afirma Arias (2008), debemos entender el concepto de internacionalizacion
en sentido amplio incluyendo tanto la actividad de exportacion de la empresa como la de
importaciony la de inversion exterior. Claver y Quer (2001) consideran la internacionalizacion
como un proceso complejo que integra tres etapas: analisis de factores de competitividad
(pais, sectoryrecursosy capacidades de la empresa), formulacion de estrategias (de entrada,
competitivas y funcionales) e implantacion (diseno organizativo y mecanismos de control).

Enunmundoglobal,conunagranaperturadelos mercados, lasempresasbuscanlaasignacién
6ptima de recursos buscando las materias primas en los mercados mas favorables, realizan
la transformacidn en las localizaciones iddéneas y deben enviar sus productos o servicios a
mercados tan amplios como les permita su dimension fisica y su estructura organizativa. Tal
comoseapreciaenlafigura2.1tal proceso llevaademas aparejados numerosastransacciones
financieras corrientes, inversiones y la remuneracion de las partes (propietarios, agentes,
intermediarios...).

Figura 2.1. Naturaleza de las transacciones internacionales de la empresa

EMPRESA

Exportaciones de bienes y servicios

>
Importaciones de bienes y servicios

PAIS Inversiones en el exterior, préstamos al exterior RESTO
DE P DEL

ORIGEN ,  — —> MUNDO
Préstamos extranjeros, inversiones del exterior

< - - -
Contraprestaciones monetarias (pagos, intereses,
rentas, devoluciones, desinversiones)

<

Fuente: Duran (2001)

La actividad de exportacion consiste en un proceso de enviar mercancias, o prestar servicios,
a varios mercados, de manera habitual, como consecuencia de una politica comercial activa,
y con elirrenunciable objetivo de que la mercancia se envie, o el servicio se presta, en tiempo,
forma y se recibe importe del precio convenido de antemano (Arias: 2008). Esta definicion
claramente excluye, las ventas esporadicas o la llamada exportacion pasiva, consistente en
que laempresavende a un comprador extranjero que fortuitamente acude a sus instalaciones
y se lleva el producto gestionando por él mismo el transporte y cualesquiera tramites
necesarios.
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1.2. RAZONES INTERNAS Y EXTERNAS PARA LA
INTERNACIONALIZACION

A priori este proceso de internacionalizacion regular parece complejo, pero, como muestran
las estadisticas de comercio exterior mundialyde los flujos de inversidn se estaincrementando
de forma notable en las ultimas décadas. Las cifras globales son suma de comportamientos
individuales de las empresas, por lo que podemos preguntarnos ;qué razones internas y
externas hacen que una empresa concreta se lance a la internacionalizacion?.

Se han realizado numerosas aportaciones tedricas a esta pregunta basica, entre ellas
destacaremos:

- Teoria de la organizacion industrial (Hymer 1976}, existen empresas multinacionales
porque determinadas companias poseen ciertas ventajas competitivas (ej. mejores
técnicas de produccion, posibilidades de obtener economias de escala, diferenciacion
de productos...) que les inducen a la expansion internacional para aprovechar tal
ventaja. Por ejemplo, la excelencia de Microsoft en el diseno y mejora de productos
como Windows o el procesador Word le han llevado a venderlo en todo el planeta.

- Teoria de la internacionalizacion (Coase 1937), se basa en la teoria de los costes de
transaccion, la internacionalizacion tiene razén de ser si los beneficios derivados de
abrir nuevos mercados, son superiores a los costes de aprendizaje y establecimiento
que conlleva la expansion exterior. En el ejemplo de apertura de este capitulo sobre
FAASA aplicar esta teoria seria analizar el potencial de la generacion de ingresos a
obtener con la apertura del mercado chileno que seria viable si todos los costes de
apertura y operacion del establecimiento en tal mercado son inferiores.

- Teoria del ciclo de vida del producto (Vernon 1966), la ubicacion de la empresa varia en
funcion del grado de estandarizacion del producto ofertado. Cuando la diferenciacion
del producto confiere a la empresa una ventaja monopolistica, esta decide exportarla
primeramente a paises desarrollados y, cuando se pierde paulatinamente la posicidn
oligopolistica la compania debe abandonar el producto o buscar una nueva ubicacién
donde los costes sean dificilmente alcanzables por sus competidores. Como ejemplo
podemos citar que la industria textilL moderna arrancd en industrias britanicas,
posteriormente pasd a paises menos desarrollados y actualmente es en los paises de
menores costes de mano de obra donde principalmente se elabora (por ejemplo en
China, India...]

- Teoria del comportamiento oligopdlico (Vernon 1974 y Knickerboker 1973), matizan que
la estructura del mercado explica la internacionalizacion. En mercados oligopélicos
(los que tienen sdlo unas cuantas empresas de gran tamafo) las empresas son
interdependientes, la expansidon de una de ellas fuerza a las rivales para mantener su
posicion relativa en el mercado a hacerlo también. Como muestra de esta teoria se
puede indicar que la industria del automovil europea (un claro ejemplo de oligopolio)
se esta expandiendo con un claro paralelismo, asi hace anos el grupo Wolkswagen esta
incrementando su presencia en el mercado norteamericano y en paralelo Fiat adquirid
la estadounidense Chrysler como forma de posicionarse en el mismo mercado.
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- Teoria de la diversificacion de riesgos (Rugman 1981), La motivacion de la empresa que
se internacionaliza es diversificar las inversiones con lo que los riesgos se diversifican
y se protege de los riesgos derivados de coyunturas negativas especificas de cada pais.
La empresa cordobesa Plastienvase, dedicada a la fabricacion de envases, se puede
proteger de una mala coyuntura econdmica en Espana contando con una amplia cartera
de clientes de otros paises.

- Teoria de la localizacion (Porter 1990), La dotacion de factores productivos de
determinados destinos -recursos fisicos, localizacion geografica y clima, disponibilidad
de mano de obra, infraestructuras... suponen un atractivo para la internacionalizacion.
Asi, una empresa especializada en generacion fotovoltaica como la andaluza Abengoa
buscara destinos en los que coincidan muchas horas de sol y una demanda de consumo
de electricidad elevada.

- Teoria ecléctica (Dunnig 1973), Pretende integrar las teorias anteriores entendiendo
que ninguna por separado es completa. Considera que una empresa se decidira a
invertir en el extranjero si concurren tres factores, propiedad de activos tangibles o
intangibles, capaces de ser invertidos de forma rentable, que la localizacion de destino
ofrezca ventajas frente a la permanencia en el mercado doméstico; que las empresas
encuentren ventajoso explotar los activos ellas mismas en ese otro pais. Esto es lo que
se llama denomina paradigma OLI (Ownership, location, internationalization).

Martin Rojo y Gaspar Gonzalez (2007) afirman que en el sector turistico existen tres
tipos de factores presentes en las decisiones de expansion exterior, poseer una larga
experiencia y know how que pueden ser explotados en terceros mercados; existencia
de nuevos destinos turisticos en los que estas companias pueden operar, resultando
interesante esta diversificacion geografica y finalmente, encontrar ventajoso instalarse
en el exterior, bien mediante inversion directa o bien a través de contratos de gestion o
franquicia.

- Modelode Uppsala(JohansonyValhne 1977), Surgido en la universidad sueca de Uppsala
sostiene que las pymes inician su actividad en un pais y paulatinamente la ldgica de
diversas decisiones incrementales pueden conducir a la internacionalizacion, primero
realizan ventas esporadicas en el exterior, mas tarde regularizan las exportaciones a
través de representantes independientes, contindan el proceso con el establecimiento
de sucursales independientes y en ultimo grado de desarrollo establecen unidades
productivas en el exterior. El modelo predice que en un pais concreto la empresa
incrementara gradualmente los recursos comprometidos en el mismo en la medida que
vaya adquiriendo conocimiento de ese mercado (Johanson y Valhne 1990). Este modelo
se ha denominado también gradualista, existen muchas evidencias de empresas que ha
seguido esta pauta evolutiva.

Figura 2.2. Modelo gradualista o de Uppsala de internacionalizacion

+
Volumen de
operaciones
exteriores Fa_§e 3 -
Creacion de filial
Fase 2 productiva en el
— Exportacion a exterior
EX[IJerIenCIg Fase 1 través de filial
ene rtnelrca ° Exportzzi?)n activa comercial propia 0
exterior . empresa conjunta
Fase previa através de agente
Exportacion
pasiva 0
esporadica
}i Avance del tiempo } >

Fuente: elaboracion propia

-A la vista de las aportaciones tedricas podemos afirmar que el proceso de
internacionalizacion no obedece a una Unica razdn, sino que existen causas internasy
externas que lanzan a las empresas al proceso de internacionalizacion. Play Ledn (2004)
denominanfactores push,alasrazones que suponenunempujonalainternacionalizacién
motivadas por dificultades de los mercados locales (saturacion del mercado local, fuerte
competencia domésticay baja rentabilidad en tal mercado...) y factores pull, relacionados
con la vision preactiva o tirdn de los directivos que, al margen de las posibilidades de los
mercados domésticos, decididamente apuestan por las oportunidades en los mercados
emergentes y la posibilidad de obtener ventajas.

En resumen las principales razones internas que motivan la internacionalizacion de la
empresa son:

- Reducir los costes empresariales: Las empresas se llevan parte de las actividades
productivas a otros paises donde los recursos son mas baratos (deslocalizacion).

- Obtener el tamano minimo eficiente para producir: En algunas ocasiones este tamano
dificilmente se consigue atendiendo sdlo al mercado nacional.

- Busqueda de recursos: el pais de destino puede tener determinados factores
interesantes (recursos naturales, situacion, trabajadores especializados, etc.

- Disminucion del riesgo global: al igual que cuando se diversifican los productos
diversificar los mercados puede reducir el riesgo.

- Costes de transaccion: Cuando existen costes de transaccion importantes la empresa
puede reducirlos y disminuir la incertidumbre integrando actividades realizadas en
otros paises dentro de la organizacion.

- Explotacionde recursosy capacidades: explotacion de los propiosrecursosy capacidades
poseidos y mejora de su utilizacién utilizados en mercados mayores.
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Como principales causas externas de internacionalizacion podemos citar:

- Ciclo de vida de la industria: cuando el mercado de la empresa comienza a estancarse
entrando en fase de madurez, se pueden buscar mercados geograficas en paises cuyo
mercado esta en fase inicial o de crecimiento.

- Demanda externa: aunque el mercado nacional no muestre debilidad si se considera
que en el exterior existe una fuerte demanda potencial o insatisfecha ello puede hacer
aconsejable salir al exterior.

- Pautas del consumidor: a veces resulta de gran importancia situarse cerca del
consumidor exterior para conocer sus pautas de comportamiento (especialmente si son
distintas al pais de origen).

- Restricciones legales: en paises altamente proteccionistas, a veces para evitar altos
aranceles a las importaciones u otras restricciones se hace aconsejable establecerse
en esos mercados o0 asociarse a empresas locales.

- Obtener capacidades tecnoldgicas en el exterior que no existen el pais de origen.

1.3. BARRERAS A LA INTERNACIONALIZACION

La importancia de los factores que estimulan a la internacionalizacion y sus beneficios
tropiezan con barreras organizativas de diversa indole, desde barreras psicoldgicas
(relacionadas con el miedo a salir a un pais con reglas de juego desconocidas) a barreras
que tienen causas mas objetivas en los diferentes departamentos de la empresa, dimension
insuficiente, estructura financierainadecuada, etc. Enlatabla2.1seresumen las dificultades
del proceso de apertura al exterior en las principales funciones de la empresa.

Tabla 2.1. Principales barreras en la internacionalizacion

VENTAS- FINANZAS-
MARKETING ADMINISTRACION.

- Falta de informacion | - Falta de capital
circulante

ORGANIZACION-REC.
HUMANOS

- Falta de personal
especializado

PRODUCCION

- Falta de tamano

- Elevado coste de - Intermediarios

adaptacion del producto - Acceso a la financiacién | - Desconocimiento de

- Distribucion . .
privada idiomas

- Dificultades para

. : - Costos del transporte
cumplir normativas

- Riesgos de cobro/
cambio

- Falta de tiempo del equipo

- Fuerte competencia directivo

- Promocion - Burocracia compleja

- Rentabilidad no
inmediata

- No implicacion del equipo
directivo

Fuente: Arias (2008) y elaboracion propia.

En general, la mayor parte de las barreras pueden afrontarse con una adecuada planificacion,
que se inicia con un buen analisis de informacion externa e interna de la empresa y un
adecuado analisis de riesgos para minimizarlos (al igual que cuando una empresa acomete
cualquier nueva actividad). Actualmente internet estd abaratando notablemente el coste
de obtener informacidn, mejorando la calidad de la misma y disminuyendo las asimetrias y
desventajas de las pymes'. Ademas, las empresas que se inician en la exportacidon pueden

1.- Comienza a ser habitual que algunas empresas sean exportadoras desde su mismo nacimiento, estas empresas se denominan
Born Global (BNJ.
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apoyarse en diversas instituciones y programas que pueden ayudarlas segun se expondra al
final de este capitulo.

Cuervo-Cazurra (2004) afirma que existe una desventaja competitiva en la forma de operar en
el exterior frente a las empresas ya establecidas que ha sido denominada a nivel tedrico por
Hymer(1976) “coste de operar en el extranjero” (cost of doing business abroad) o por Zaheer
(1995) “handicap de ser extranjero” (liability of foreignness). Analizando las aportaciones
tedricas y diversas investigaciones empiricas Cuervo Cazurra (2004) agrupa en seis tipos las
dificultades a la internacionalizacidn. Tres tipos son causadas por los recursos existentes en
la empresa: (1) la dificultad de transferir recursos al extranjero, (2] la dificultad de transferir
al extranjero las ventajas unidas a los recursos, y (3) la creacidn de desventajas al transferir
recursos al extranjero. Otros tres tipos surgen por la falta de recursos necesarios para: (4]
ser una multinacional, (5) competir en la nueva industria, y (6) operar en el nuevo marco
institucional. En la tabla 2.2 se indican las posibles soluciones a cada dificultad.

Tabla 2.2. Dificultades a la internacionalizacion y sus soluciones

Tipo de dificultades Soluciones

La empresa no logra transferir recursos incluyendo | Intercambiar personal entre la casa matrizy la nueva
el conocimiento al extranjero subsidiaria con el objetivode transmitir conocimiento.

Codificar las mejores practicas, incluyendo qué,
cémo, y por qué se utilizan.
La empresa tiene dificultades en transferir al|Buscar el segmento donde crear valor.

extranjero la ventaja que generan los recursos en el
pais de origen

Adaptar la operacion.

Salir del pais.

La empresa se encuentra con que los recursos | Adaptarlosrecursostransferidosalascaracteristicas
transferidos al extranjero generan desventajas del pais.

Separar la imagen de la empresa de la imagen del
pais de origen u ocultar el pais de origen cuando la
desventaja surge por la discriminacion del pais de
origen de la empresa.

La empresa carece de recursos necesarios para ser | Invertir en capacidad organizativa y de coordinacion
una multinacional antes de internacionalizarse.

Utilizar sistemas de informacion modulares.

La empresa carece de recursos necesarios para | Invertir en desarrollar el recurso.

competir en el nuevo marco competitivo Comprar el recurso en el mercado.

Adquirir o establecer una alianza con una empresa
local para obtener el recurso necesario, evaluando
la importancia del recurso frente a los costes de la
adquisicion o alianza.

La empresa carece de recursos necesarios para|Emplear personal local y formarlo en la casa matriz.
operar en el nuevo marco institucional

Utilizar consultores especializados en marcos
institucionales.

Fuente: Cuervo-Cazurra (2004)
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1. 4. DIAGNOSTICO DE ARRANQUE DE LA
INTERNACIONALIZACION

Las empresas que pretendeniniciarse en la exportacion deben realizar un analisis diagndstico
de arranque que se compone de la evaluacion del entorno genérico y especifico de su
sector y también del interior de la misma empresa, analizando los recursos y capacidades
y comparandose con los rivales? Tal como se indica al final de este capitulo el diagndstico
de arranque puede ser elaborado con la ayuda de expertos del ICEX o de las agencias
publicas de fomento del comercio exterior o por consultores externos. Estos analisis nos
permiten elaborar una primera matriz DAFO (acrénimo de debilidades, amenazas, fortalezas
y oportunidades) y planificar las etapas del proceso de internacionalizacion.

Un buen diagndstico y la elaboracion del plan de internacionalizacion no garantiza el éxito
del proceso, pero puede prevenir errores importantes y permite que la empresa apoye sus
acciones en sus potencialidades, aproveche oportunidades y se refuerce frente a sus propias
debilidades mitigando amenazas del entorno. En la siguiente tabla se recogen las principales
preguntas a las que deberian buscarse respuestas para arrancar el proceso.

Tabla 2.3. Diagndstico de arranque del proceso de internacionalizacion®.

Preguntas

Elemento a analizar

Analisis del Entorno Genérico del
pais de destino. En esta fase sera
de gran importancia la busqueda
de informacién con la ayuda

de las agencias de promocion
exterior (ICEX, Extenda...)

Anélisis del Entorno Especifico

del mercado y sector de actividad.

En particular se analizan las
fuerzas competitivas utilizando la
metodologia de Porter.

Resultados

AMENAZAS: Caracteristicas
externas y fuerzas del mercado
y entorno que pueden impedir
o dificultar el crecimiento de la
empresa, la ejecucidn de sus
planes, reducir su eficacia o
incrementar el riesgo.

OPORTUNIDADES: Aspectos que
pueden representar posibilidades
de mejorar la rentabilidad de la
empresa, mejorar su volumen de
ventas y fortalecer sus ventaja
competitiva sostenible.

Analisis de la empresa que
comprende:

Analisis de recursos 'y
capacidades de la empresay
cadena de valor.

Andlisis de viabilidad econdmica
y financiera. Fundamental para el
proyecto de internacionalizacion
estimar las necesidades de
inversion, financiacion, costes 'y
beneficios.

FORTALEZAS: Capacidades

y recursos tanto tangibles

como intangibles, posiciones
alcanzadas, ventajas competitivas
que posee la empresay que

le permiten aprovechar las
oportunidades del mercado.

DEBILIDADES: Aspectos que
limitan o reducen la capacidad de
desarrollo de la empresa.

En algunos casos se pueden
desarrollar o adquirir
externamente recursos que
eliminen las debilidades.

2.- Como material interactivo complementario de este punto recomendamos el visionado del video del ICEX La decision de exportar.
3.- Villarreal (2008) realiza una propuesta completa del proceso evolutivo estratégico de internacionalizacion.

Analisis de vision empresarial. Adecuacién de la cultura
Determinar si la estrategia de empresarial y de la voluntad

la empresa es compatible con la | de propietarios y directivos a la
internacionalizacidn. internacionalizacion.

Plan de internacionalizacion. Es Definicidn de objetivos a alcanzar

un plan de negocio adaptado al y temporalizacion de acciones,
mercado externo que plasmara responsables de las mismasy
el camino a sequir para lograr los | metas.

objetivos.

Cuadro de mando del proyecto
En el plan se incluiran tanto y presentacion del mismo ante
actividades a realizar por la inversores e instituciones de
empresa como a subcontratar, apoyo.

también los riesgos y formas de

. Peridodicamente se revisaran los
cobertura de los mismos.

objetivos a la vista de la evolucidn
de la ejecucion.

Fuente: elaboracion propia.

2.1. ESTRATEGIA GLOBAL, MULTIPAIS Y TRANSNACIONAL

Laforma de abordar lainternacionalizaciénvariade unasindustrias a otras. Para Porter(1988)
es importante conocer las reglas de juego de la competencia segun se trate de industrias
globales o industrias multipais que determinaran la estrategia mas adecuada:

- Una industria es global cuando la posicion competitiva de una empresa en un pais esta
afectada por la posicion competitiva en otros paises y viceversa. Esta constituida por una
serie de industrias interiores relacionadas en las que los competidores se enfrentan
unos a otros sobre bases internacionales. En la estrategia para una industria global, la
empresa trata de lograr una ventaja competitiva en dicha industria global, considerando
las distintas industrias nacionales como un todo. En una industria global, la empresa
debe integrar sus operaciones sobre una base mundial.

- Unaindustria es multipais cuando la competencia en un pais es diferente de la competencia
en otros paises. Es una industria internacional compuesta por un conjunto de industrias
nacionales en las que las empresas pueden competir de forma auténoma en un pais en
relaciénaotros, porque lasventajas competitivas son especificas paisa pais. La estrategia
para una industria multipais se puede plantear como una cartera de estrategias, cada
una de las cuales se desarrolla en un pais, de acuerdo con sus condiciones competitivas.
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Ejemplo 2.2. Industrias locales y globales

Mercado Local: Vinicultura
-Existen oferentes en casi todos los paises.

-Se puede operar eficientemente con tamano
reducido.

-Las tecnologias de fabricacidn difieren de pais a
pais.

-El producto (vino) tiene muchas variantes que
pueden ser apreciadas localmente (demanda locall.

-Existen aranceles importantes a la importacion
(para proteger a la industria nacional).

Mercado Global: Industria aeronadtica.

-Industria muy especializada (sdlo presente en USA
y UE).

El tamano de las empresas es necesariamente muy
grande.

-EL n® de empresas relevantes es reducido
(Boeing-McDonnell y EADS-Airbus).

-Las pautas de consumo son similares en todos los
paises.

-No existen barreras a la importacion (al no existir

Figura 2.3. Tipos de estrategia internacional segun Porter.

Estrategia Transnacional Estrategia Global pura

Estrategias Multipais Estrategia global con

adaptaciones a diferentes paises

industrias nacionales en la mayor parte de los paises
no existe necesidad de proteccion).

Fuente: adaptado de Navas y Guerras (2006)

Uno de los factores que explican porque unas industrias son globales y otras multipais esta
la estructura de la cadena de valor® de las empresas de ese sector. Hay sectores en los que
las actividades que componen la cadena de valor deben acercarse al comprador y otras
industrias donde es importante centrarse en el inicio del proceso productivo y no importa
fabricar alejados de los mercados de destino:

- Industrias enfocadas hacia delante u orientadas al comprador (en estas industrias es
basica la logistica de productos terminados, comercializacion y ventas, etc.). Tienden
a localizarse proximas al comprador. En industrias en las que las actividades hacia
delante sonvitales para la creacion de una ventaja competitiva el modelo de competencia
internacional es multipais al requerir ventajas especificas para cada mercado o pais.

- Industrias enfocadas hacia atras u orientadas hacia proveedores y produccion (en este
caso es béasica la logistica interna, producciéon y apoyo). Cuando la empresa debe
centrarse en las actividades hacia atras y cuando las actividades de apoyo son cruciales
para la creacion de ventaja competitiva estamos en competencia global.

Las dimensiones clave que determinan como una empresa compite a nivel internacional son
la concentraciény la coordinacién que combinadas permiten establecer las cuatro estrategias
de internacionalizacion que se reflejan en la figura 2.3:

- La concentracion o configuracion: Se refiere a la localizacion de cada una de las
actividades de la cadena de valor. Sera configuracién concentrada si la empresa las
localiza en un Unico pais (desde 1+D, compras, fabricacion, marketing...); y sera dispersa
si cada pais tiene una cadena de valor.

- La coordinacion: Se refiere a cdmo se coordinan actividades relacionadas o similares
llevadas a cabo en diferentes lugares. Sera coordinacion baja cuando hay completa
autonomia en cada fabrica de cada pais; y sera alta cuando hay una fuerte coordinacidn
entre las fabricas.

4.- La cadena de valor para Porter es un modelo de analisis de la actividad empresarial que supone descomponer las actividades
que generan un valor para los clientes. Para este autor cualquier proceso industrial o de servicios puede descomponerse en un
conjunto de actividades primarias (las que se refieren a la logistica de materias primas, creacion fisica del producto, su venta y servicio
postventa), a las que se afaden las actividades secundarias o de apoyo (direccion de recursos humanos, contabilidad, etc). Cada
actividad desarrollada es un eslabon de la cadena que tiene unos costes especificos, genera un valor, por lo que tiene asociado también
un margen. La gestion estratégica de la cadena de valor pretende mejorar estos margenes a través de las ventajas competitivas y a la
vez las interrelaciones entre eslabones.
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Fuente: Porter (1988).

Considerando las actividades de la cadena de valor, las propias capacidades/ recursos de
la empresa y dependiendo del tipo de mercado en el que se compite serd mas o menos
adecuado emplear una u otra de las cuatro estrategias principales de internacionalizacién
segun Porter (1988):

- Estrategia global pura. Consiste en concentrar tantas actividades como sea posible
en un pais, servir al mundo desde esta base y coordinar fuertemente por medio de
la estandarizacion de las tareas que hayan de ser realizadas en la proximidad de
los consumidores. Se pretende reducir los costes de produccion de tal forma que se
ofrecen productos a menores precios que los de las companias domésticas. El producto
estandarizado es fabricado en las localizaciones con menores costes y ofrecido a un
mercado global, siendo la adaptacion a las necesidades de los clientes minima. La
desventaja es la falta de habilidad para responder a las necesidades de diferentes
consumidores en diferentes paises y la limitacion para aprender de los consumidores
extranjeros sobre la diferenciacion de sus productos.

- Estrategia global con adaptaciones a paises. La configuracion se realiza mediante
una actividad en un solo pais (excepto comercializaciéon y postventa que estan
descentralizados). Con ello se persigue una diferenciacion basada en coste aunque
tratando de adaptarse al cliente. La ventaja es que hay costes bajos, el inconveniente
es que no puede competir por diferenciacion del producto ya que se ofrece un producto
estandarizado que so6lo se adapta levemente a las caracteristicas especificas del pais.

- Estrategia multipais. Implica centrarse en las caracteristicas de cada pais en el que se
opera, ya que suele existir un cierto nimero de empresas nacionales funcionando en
cada pais. Una organizacion persigue este tipo de estrategias adaptando sus productos
a las necesidades de cada pais en el que compite para conseguir diferenciacion. La
organizacion transfiere a los distintos paises las competencias, descentralizando
el control, de tal forma que las divisiones operan de forma auténoma y desarrollan
sus propias actividades de creacidn de valor. Las divisiones pueden obtener ventajas
por diferenciacion sobre los rivales locales combinando competencias locales con las
competencias recibidas de la organizacién. Debido a la autonomia de las divisiones y los
diferentes mercados el aprendizaje global es pequeno, lo que incide en la creacion de
valor a largo plazo.

- Estrategia transnacional. Requiere una alta inversion en el exterior con una fuerte
coordinacion entre filiales. Pretende ganar las ventajas de la diferenciacidon explotando
su nuUcleo de competencias a través de los mercados mundiales y las ventajas de
menores costes explotando las economias de escala globales. Para obtener la ventaja
en costes la organizacion asigna las actividades de creacidn de valor en aquellos paises
donde los costes son menores. Para obtener la ventaja de diferenciacion, la compania
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localiza actividades de creacion de valor en la mayoria de los paises donde opera para
adaptar los productos a las necesidades de los consumidores. El flujo de habilidades
y de productos potencia el aprendizaje global. Genera los mayores costes de todas las
estrategias dada la necesidad de coordinar los recursos y habilidades para adaptar los
productos y al mismo tiempo obtener ventajas del aprendizaje global.

Figura 2.4. Adecuacion de las estrategias de internacionalizacidon a costes y adopcion a
preferencias locales

Alta
Estrategia Estrategia
global transnacional
Presion
para
reducir
costes
Estrategia
multipais
Baja

_

Baja Presion para la adaptacion local Alta

Fuente: Dess y Lumpkin(2003].

La vision de Solberg (1991) complementa a la clasificacion estratégica de Porter. Para Solverg
(1991) basicamente son dos los factores que inciden en la globalizacion de la competencia
en un determinado sector industrial la estructura de su oferta y lo permeable que sea el
mercado.

La estructura de la oferta de una industria se puede medir en términos de estructura
competitiva (el factor de la competencia lo medimos a través del nimero de competidores
en la industria y su tamano relativo) y del grado de especializacidon nacional de la industria
(si hay oferentes en practicamente todos los paises y el volumen de comercio internacional
es bastante limitado; o puede ser una estructura mas especializada y los participantes estan
concentrados en un nimero limitado de paises). Si combinamos estos dos factores se pueden
distinguir las siguientes industrias:

- Industria nacional: La estructura basica esta dominada por las empresas nacionales con
una estructura competitiva fragmentada. Como ejemplo se pueden citar las empresas
vitivinicolas estan presentes en casi todos los continentes.

- Industria regional: La estructura oligopolista conduce a los oferentes a exportar a los
mercados vecinos y/o empresas multinacionales han hecho alguna incursién en los
mercados individuales nacionales.

- Industria global: Existe un grupo de companias orientadas hacia segmentos concretos
del mercado que se especializan en areas de aplicaciones particulares y que trabajan
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a nivel mundial. En esta categoria se encuentran por ejemplo el sector de las grandes
empresas de fabricacion de automoéviles (como por ejemplo Wolkswagen, Toyota,
General Motors, Ford...).

La accesibilidad a los mercados internacionales es también determinante para Solberg(1991)
y depende tanto de las barreras de entrada (pueden ser plenamente abiertas o sometidas
a aranceles que encarecen el producto) como de la similitud de los mercados (diferentes
pautas de demanda fuerzan a las multinacionales a poner programas de adaptacion de los
productos®). Los mercados seran de fécil internacionalizacién cuando no hay barrerasy tienen
demanda homogénea. En cambio, seran dificiles cuando hay barreras y son heterogéneos.
Combinando los distintos niveles de la estructura de la ofertay la accesibilidad a los mercados
tenemos tres tipos de mercados internacionales:

- Mercados locales: No hay amenaza inminente de entrada de nuevos competidores y la
demanday el entorno socioecondmico constituyen una barrera al comercio.

- Mercados potencialmente globales: La presencia de algunos obstaculos impide todavia
el desarrollo de mercados totalmente globalizados. Si alguno de los factores cambia en
la direccion correcta esta categoria terminaria siguiendo global.

- Mercados globales: El acceso al mercado es facil y la estructura de la oferta es
tradicionalmente global.

Para Solberg las alternativas estratégicas que una empresa tiene para la internacionalizacién
dependeran tanto del tipo de mercado internacional como del propio potencial de
internacionalizacion: Es un factor interno que determina su capacidad para dar respuesta a
las fuerzas de globalizacion de los mercados. Este potencial de internacionalizacién puede
venir condicionado por la influencia de dos factores (que determinaran el potencial alto,
moderado o bajo para la internacionalizacion):

- La cultura corporativa internacional: Radica en la capacidad del equipo directivo para
desarrollar respuestas correctas al desafio de un mundo globalizado. Se podria decir
que cuanto mas internacionalmente orientada esté una empresa, mejor preparada
estara para desarrollar estrategias viables.

- La cuota de mercado relativa: Mide la fuerza relativa de la empresa en sus principales
mercados y su capacidad de aguantar ataques de la competencia y de financiar un
desarrollo mas global.

A partir de cultura internacional y cuota de mercado relativa, se pueden obtener tres posibles
categorias de empresas frente a la internacionalizacidn:

- Empresa globalmente inmadura [potencial bajo): Tiene una actividad exportadora nula
o muy limitada pero sin una posicion dominante en los mercados actuales. Es muy
vulnerable debido a que tiene una experiencia limitada y una posicion de cuota de
mercado desfavorable.

- Empresa globalmente adolescente (potencial moderado): Ha adquirido alguna
experiencia internacional y/o cierta posicion en los mercados importantes.

5.- Como ejemplo claro de necesidad de adaptar productos podemos citar el caso de los automadviles en Reino Unido, las industrias
deben fabricar vehiculos con el volante a la derecha para poder entrar a tal mercado. En cambio los populares jeans o pantalones
vaqueros son vendidos en casi todos los paises del mundo sin ninguna adaptacion.
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- Empresa global internacionalmente madura (potencial alto): Tiene una posicion
dominante en los principales mercados y también es totalmente dependiente de las
ventajas internacionales (experiencia).

Relacionandolaglobalizaciondelmercadoenqueseoperayelpotencialdeinternacionalizacién
de laempresa, obtenemos las nueve alternativas estratégicas de la figura 2.5 que se describen
a continuacién y que arrancan con la posicion extrema 1 “quedarse en casay la 9 “fortalecer
la posicion global”.

Figura 2.5. Alternativas estratégicas segun grado de globalidad del sector y preparacion de
la empresa para la internacionalizacion segun Solberg.

7 8 9
Entrar en nuevos Prepararse para la Fortalecer la
mercados globalizacién posicidn global

o 5 6

Consolidar los Expandirse en el Buscar alianzas y

mercados de . . :
., mercado internacional nichos globales
exportacion

2 3
1 .
Desarrollar nichos Prepararse para ser
Quedarse en casa . :
internacionales comprada

Fuente: Solberg (1991)

- 1. Quedarse en casa: No existen, o son pequenas, las amenaza de llegadas de
competidores internacionales y los mercados no son de facil acceso. La empresa
tiene un potencial escaso de operaciones internacionales. Sélo si se tiene una fuerte
inclinacién por el negocio internacionaly se es financieramente fuerte, se puede debatir
la conveniencia de entrar en el mercado exterior.

- 2. Desarrollo de nichos internacionales: La empresa esta en un mercado potencialmente
global (existe amenaza de actuaciones de competidores extranjeros) y se combina con
un potencial de internacionalizaciéon bajo. La empresa debera adquirir experiencia
internacional pero al tener poca cuota debera intentar introducirse en aquellos nichos
de mercado mas asequibles para adquirir experiencia de tal forma que estaria preparada
para el caso en el que el mercado evolucionara hacia un mercado mas global.

- 3. Preparacion para una adquisicion: La empresa se encuentra en un mercado global
y es un “enano” local entre los gigantes internacionales (potencial internacional bajo).
La empresa tiene pocas posibilidades de sobrevivir como una unidad independiente (su
propio nicho) o atraer socios potenciales para una futura oferta de compra. Es previsible
que una empresa mayor la adquiera.

- 4. Consolidar los mercados de exportacion: La empresa opera en mercados locales,
donde la competencia transnacional es limitada y los mercados estan protegidos
mediante barreras comerciales. Si la empresa tiene una suficiente base financiera
debe considerar una mayor penetracién en sus principales mercados y evaluar las
oportunidades de entrar en nuevos mercados. Silaempresa tiene una posicion financiera
débil la direccidén deberia revisar su cartera de productos y concentrarse en negocios
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que generen rendimientos por encima de la media y el resto habra que eliminarlas o
seguir la estrategia de cosecha.

- 5. Expansion en los mercados internacionales: El centro de la matriz denota una
situacion llena de potencial tanto de la compania como del mercado. El reto para esta
empresa, que tiene experiencia internacional y una actitud proactiva de la direccion,
es posicionarse en los mercados mundiales clave o conseguir una cuota de mercado
confortable en una regidn.

- 6. Busqueda de alianzas o nichos globales: La empresa todavia es adolescente pero se
encuentraenunmercadoglobal. Larespuestaldgicaesconcentraseenaquellasunidades
de negocio que representen nichos, aunque sean menos globales, desprendiéndose de
aquellas otras con posibilidades mas limitadas. También se pueden buscar alianzas
entre companias mediante “joint-ventures”, subcontratacion, etc.

- 7. Entrar en nuevos mercados: La empresa es lider en sus mercados mas importantes
y/odependen completamente de las ventasinternacionales. Laempresa debe expandirse
en los mercados internacionales o entrar en nuevas areas de negocio segun como sean
de cerradas.

- 8. Prepararse para la globalizacion: Para la compania internacionalmente madura
en un mercado potencialmente global, las estrategias que pueden recomendarse son
las dirigidas hacia la globalizacidn. La empresa debe prepararse para cambios en el
entorno internacional que desplacen a la industria hacia una estructura mas global.
Una empresa financieramente fuerte puede adoptar una situacion agresiva frente a
cambios en la industria (adquisiciones de empresas). Si la empresa es débil tratara de
aliarse con otras empresas de tamano similar.

- 9. Reforzar la posicion global: La empresa opera en un mercado global y juega un
papel decisivo en dicho mercado. Aunque parezca ser el final de un largo viaje hacia la
“aldea global”, el dinamismo del comercio internacional obliga a estar alerta a realizar
politicas preventivas y mas proactivas. Los cambios en la estructura de la demanda, en
las preferencias de los consumidores, el ciclo de vida de los productos, en las posiciones
de coste de los participantes, la volatilidad de los mercados, las nuevas tecnologias,
los acontecimientos politicos, etc., contribuiran a que el mercado esté en continuo
movimiento. Un entorno global es frecuentemente turbulento. Las empresas deben
identificar los elementos clave del cambio y desarrollar una organizacidon que sea capaz
de reaccionar rapidamente ante esos cambios.

2.2. ETAPAS DEL PROCESO DE INTERNACIONALIZACION

Tras analizar en epigrafes anteriores las razones que llevan a una empresa a implantarse
en los mercados externos, conviene reflexionar a continuacion sobre las fases habituales
que se atraviesan en el proceso de crecimiento internacional. Estas etapas suelen ser el
resultado de una serie de decisiones de caracter estratégico y dependen de las respuestas
de los mercados a las actuaciones de la empresa y las expectativas ante la situacidn del
mercado interno y los exteriores.

La mayoria de autores considera que el proceso de internacionalizacion suele ser paulatino
y atraviesa una serie de fases que discurren desde las formas mas simples y de bajo coste
para alcanzar los mercados extranjeros hasta las etapas que requieren mayor compromiso
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de recursos, que no suelen materializarse hasta que la empresa no dispone de un amplio
bagaje de aprendizaje y conocimiento del mercado. Es decir, el proceso discurre desde las
etapas mas sencillas de exportacion hasta las estructuras mas complejas de entramados de
produccidn y venta geograficamente implantadas.

Légicamente, la secuencia general de este proceso que se describe seguidamente no
tiene un caracter universal. Son numerosas las excepciones que pueden encontrarse,
especialmente en la actualidad, de empresas que por aversion al riesgo no alcanzan las
etapas mas complejas del proceso y se detienen en las actividades de exportacién. Menos
frecuente, en cambio, es el caso de organizaciones que directamente establezcan filiales sin
haber atravesado previamente las fases exportadoras a causa de la alta incertidumbre que
conllevaria esta estrategia.

Segun la figura adjunta pueden distinguirse cinco fases diferenciadas en el proceso de
internacionalizacién empresarial segun la complejidad estratégica de las decisiones
asociadas a cada una de ellas.

Figura 2.6. Fases del proceso de internacionalizacion.

ON PPORTACION IXPORTACION FILALES DI FILIALLS
CA EXPERIMENTAL FEGULAR VENTA PRODUCTIVAS

Fuente: elaboracion propia.

La primera fase se reduciria a las meras exportaciones ocasionales que la empresa puede
realizar para satisfacer pedidos puntuales que le llegan desde los mercados exteriores. En
este momento la empresa no ha tomado ninguna decisidn de internacionalizacion sino que
actua como en cualquier otra venta en el mercado propio con la Unica diferencia de que, en
estos casos, es necesario negociar el precioy las condiciones de transporte con el importador
externo.

En una segunda etapa es la empresa la que se plantea los mercados concretos que pueden
resultarle mas apropiados para dirigir su produccion sobrante, mediante contactos con
agentes de intermediacidn local o empresas de trading. Esta etapa puede incluso ser la
primera en empresas que no esperan a recibir pedidos desde el mercado extranjero.

Una vez que se ha obtenido una experiencia exportadora aceptable con las fases previas,
la tercera etapa supone una dedicacién de recursos mas amplia por parte de la empresa
para responder a los requerimientos de la demanda extranjera. En este caso, ya no son
los sobrantes productivos los que se dedican a satisfacer estos mercados sino que hay una
adaptacion de la produccidn para cubrir las necesidades de una base relativamente estable
de clientes de otros paises. Es recomendable que en este momento la empresa se plantee la
posibilidad de contar con un departamento propio de exportacion.
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El establecimiento de subsidiarias de venta en los mercados exteriores se produce cuando
ya existe una consolidacion de las exportaciones en determinados mercados, lo que hace
recomendable la posibilidad de dejar de recurrir a los intermediarios de venta en estos
paises. La inversion y dedicacion de recursos que exige esta estrategia (oficinas, almacenes,
recursos humanos, etc.) implica un cambio radical en la posicion de la empresa respecto a
su nivel de internacionalizacion. Ahora la comercializacion del producto en destino pasa a
ser una variable mas en la toma de decisiones interna que incluso puede requerir el registro
de marcas o patentes en los paises donde se implanten filiales de este tipo.

La ultima fase del proceso se desarrollara en aquellos mercados donde la empresa ya cuenta
con presencia mediante las filiales de venta y aconsejan invertir en el establecimiento de
unidades de produccidn por diversas circunstancias: altos aranceles, atractivo potencial del
mercado, elevados costes de transporte, restricciones gubernamentales a las importaciones,
etc. Esta etapa supone una estrategia de integracidn vertical hacia atras por parte de la
empresa en el mercado donde implanta estas filiales. Con ello controlaria practicamente la
totalidad de actividades primarias de la cadena de valor del productoy competira directamente
con las empresas locales. Puede afirmarse que con estas dos Ultimas etapas la empresa ya
ha iniciado su funcionamiento como una empresa multinacional.

Con independencia de las fases o etapas descritas, las empresas pueden utilizar otras
estrategias de internacionalizacion mediante formas contractuales diversas que se han
analizado en diversos apartados de este manual: joint-ventures, franquicias, licencias,
subcontrataciones, etc.

En cuanto a volumen de recursos comprometidos, riesgo en que se incurre y control de la
informacion, queda patente que la relacidn es inversa, de forma que en las primeras fases,
peseaque laexigenciadeinversionyriesgoasumido sonescasos,también lo es lainformacion
obtenida respecto al mercado al que se accede. En las fases en que se implantan filiales de
venta y, en ultimo extremo, subsidiarias de produccion, la implicacién es muy superior en
recursos y riesgo pero, en contrapartida, el control sobre el mercado también aumentara,
permitiendo a la empresa la toma de decisiones sobre el mismo de una forma mas racional.

Figura 2.7. Recursos, riesgo asumido y beneficios.

Subtidiariade produccion

Joimt ventiure

RECURSOS Y RIESGO
ASIMIDOS

POTENCIAL DE BENEFICIOS

Fuente: Root (1987) y Jarillo (1991)
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2.3. FACTORES QUE INCIDEN EN LA FORMA DE ENTRADA
EN MERCADOS EXTERIORES

A la hora de seleccionar los modos de adentrarse en los mercados con los que operar en el
exterior es necesario tener en cuenta una serie de condicionantes que afectan a la empresa:
recursos y capacidades de la misma, objetivos y estrategias perseguidos y situacion de los
mercados de destino.

RECURSOS Y CAPACIDADES

La conocida Teoria de Recursos y Capacidades propugna que las ventajas competitivas que
puede alcanzarunaempresadependen engran medida de los recursos tangibles e intangibles
que ésta poseay la forma de gestionarlos, es decir, las capacidades. Es por esto que la forma
de entrada en los mercados externos se encuentra limitada a priori por la disponibilidad de
recursos tecnoldgicos, financieros y de gestion u organizativos.

En lo referido a ventajas tecnoldgicas, cuando una empresa dispone de innovaciones
tecnologicas relevantes, suelen desaconsejarse modos de entrada como las licencias o
las joint-ventures por la posible pérdida de control que conllevarian, salvo que la ventaja
tecnologica tenga un caracter temporal y pueda interesar ponerla bajo licencia dado que
otros competidores la alcanzaran en breve.

Por su parte, los recursos financieros limitan en gran medida, segun Duran (2001), las
oportunidades operativas de las pymes en los mercados internacionales por las exigencias
de inversion que traen consigo. Asi, las etapas finales del proceso exportador analizadas en
el epigrafe previo requieren un nivel elevado de financiacion para mantener las filiales de
venta y/o produccion en el exterior. En este sentido, el modelo de Buckley y Casson (1981)
determina el mejor modo de expansidn internacional en funcién de la estructura en costes
de la empresay el tamano del mercado. De este modo, la secuencia exportaciones-acuerdos
de licencia-inversion directa mediante filiales implica un incremento paulatino en costes
fijos a la vez que una reduccidn en los variables. Indirectamente, la estructura de costes
se encuentra ligada al tamano de la empresa lo que, en ultima instancia supone que las
empresas han de tener un tamano minimo que les permita soportar el volumen de costes
fijos y capital exigidos por la estrategia de entrada al mercado exterior que seleccionen.

Por otro lado, las capacidades de la empresa también suponen un limite en el ambito de la
organizacion, por la complejidad que conlleva la estructura resultante de una apertura a la
internacionalizacion. Segun el modelo basado en la Teoria de las Capacidades Organizativas
existe una relacidn directa entre la experiencia empresarial en internacionalizacion y la
eleccion de formas de entrada que impliquen un mayor control y compromiso.

Finalmente, en empresas que poseen una ventaja competitiva derivada de sus conocimientos
en el ambito de la gestidn, o intangibles como la imagen de marca, seria factible el uso de
franquicias o joint-ventures como forma de entrada a otros mercados.

OBJETIVOS

Otro de los factores que repercute en la decision sobre el modo de acceder a los mercados
internacionales viene determinado por los objetivos estratégicos que la empresa se marca.
Muy distintas serian las acciones a llevar a cabo poraquellas organizaciones que simplemente
desean deshacerse de sus excedentes productivos de aquellas otras que pretenden competir
en costes o de las que buscan una diferenciacion procedente de innovaciones tecnoldgicas.
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Tabla 2.4. Objetivos empresariales en la internacionalizacion.

Objetivos Empresariales en el Marco de la Internacionalizacion

Subsidiarias de ventas
Subsidiarias de produccién
Exportacion Joint-Ventures

Acuerdos de franquicia

Acuerdos de subcontratacion

Fuente: Duran (2001)

MERCADOS DESTINO

Como es ldgico, las caracteristicas mas destacables de los mercados de destino no
solamente condicionan la seleccion de los mismos a la hora de comenzar el proceso de
internacionalizacion, sino que también influyen en la decision sobre la forma de entrar en
ellos. Mientras que la eleccidn de los mercados suele basarse en analisis de caracteristicas
como el indice de riesgo-pais, la diversidad cultural y los ajustes producto-mercado en cada
posible destino, también variables como las similitudes culturales o demograficas, el tamano
del mercado y la experiencia en el pais van a determinar la seleccion de la forma de entrada
al mismo.

Davidson y McFetridge (1985) proponen una relacion directa entre el uso de la inversion
directa mediante subsidiarias de venta o produccion cuando incrementa el conocimiento
del mercado y las semejanzas con sus aspectos culturales y sociales; también cuando el
nivel de desarrollo econdmico segun industrializacion y PIB per capita son mas altos. En
cambio, las exportaciones y los acuerdos de licencia se aplican en casos de regulaciones
gubernamentales a la inversion directa externa.

Del mismo modo, algunas de las trabas o barreras a la internacionalizacién, o bien las
razones fundamentales que la favorecen, y que se analizaron en epigrafes previos, pueden
influenciar la seleccidon del modo de entrada en los mercados exteriores.

Tabla 2.5. Adecuacion de las formas de entrada a las caracteristicas de los mercados.
Caracteristica del mercado destino Formas de entrada aconsejables

Joint-Ventures

Subcontratacion

Subsidiarias de produccion
Alianzas con empresas locales

Inversidn directa con subsidiarias de produccidn

Inversiones directas en el mercado destino

Se descartarian las formas que no suponen
un contacto directo como la exportacién o los
acuerdos de licencia
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La exportacion se recomienda cuando el coste
de transporte no suponga una parte muy
significativa del precio de venta

A medida que el tamano aumenta seran
recomendables formas de entrada mas
avanzadas frente a la exportacion

Exportacion y acuerdos de licencia como formas
de menor compromiso en mercados de alto

riesgo

Fuente: Elaboracién propia en base a Duran (2001)

2.4. PRINCIPALES MODOS DE ENTRADA

Aunque grosso modo se han mencionado en apartados anteriores tres formas genéricas
de implantarse en los mercados exteriores (exportacion, acuerdos de licencia y realizacion
de inversiones directas mediante subsidiarias), la realidad practica pone de manifiesto la
existencia de distintos subtipos de modos de entrada que en ocasiones son complicados de
delimitar puesto que hay un solapamiento entre los mismos.

Siguiendo las clasificaciones de Nietoy Llamazares (1995) y Pla BarberyLedn (2001)se pueden
destacar las siguientes formas especificas de presencia en los mercados internacionales:

EXPORTACION INDIRECTA

Se realiza la venta al exterior con la intermediacidn de otras empresas en otros paises que se
ocupan de todas las actividades de comercializacion. Las vias a utilizar son distintas segun el
protagonista de la intermediacion:

- Broker que pone en contacto las dos partes a cambio de comisidn.
- Agentes independientes con un vinculo mas duradero con la empresa.

- Trading companies expertas en mercados internacionales. Pueden actuar como
agencias de compras o comprar mercancias por su cuenta para después colocarlas.

- Consorcios de exportacion: entidades independientes que actian como departamento
conjunto de exportacion para las empresas propietarias.

EXPORTACION DIRECTA

La actividad de exportacion es desarrollada por la propia empresa fabricante que realizara
las adaptaciones de su actividad comercializadora que resulten oportunas para adaptar su
marketing-mix a los clientes internacionales. Asimismo, existen diversas vias en su aplicacidn
que pueden combinarse entre si:

- Venta directa mediante agentes o representantes pertenecientes al departamento de
exportacion de la empresa.

- Agentes o distribuidores independientes que venden por cuenta del fabricante acambio
de una comisidn.
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- Distribuidor-importador: en este caso el distribuidor adquiere la propiedad del
producto por lo que goza de mayor libertad para posicionarse rapidamente en el mercado
extranjero.

- Oficina o delegacion comercial: se crea una oficina de representacion de la empresa
que generalmente no tienen personalidad juridica propia en el pais de destino y actua
como representante de la matriz.

ACUERDOS DE EXPORTACION 0 EXPORTACIONES CONCERTADAS

Se basa en la colaboracion entre la empresa y posibles socios en otros paises que se
ocuparian de parte de su actividad internacional. Existe una amplia gama de modalidades
de acuerdos cooperativos inter-empresas con una larga lista de formas contractuales
especificas que pueden constituirse en alternativas a las fases que conforman el proceso de
internacionalizacion. Se mencionan a continuacién las mas releventes:

- Red de ventas de otra compania local o extranjera (operaciones de piggy-back) que
aporta su experiencia exportadora ofreciendo seguridad a la empresa productora. Los
productos de ambas empresas deben ser complementarios.

- Joint-ventures: creacidn de una empresa hija de dos o mas empresas de diferentes
paises y que cuenta con personalidad juridica propia.

- Agrupaciones Europeas de Interés Econémico (AEIE): figura creada por iniciativa de la
Union Europea en la que dos 0 mas socios comunitarios de diferentes paises crean una
entidad en la que realizar de forma conjunta una actividad aportando capital, tecnologia
0 know-how.

- Franquicias internacionales: acuerdo para la distribucidén en que el franquiciador cede
su producto, marca, know-how y técnicas de comercializacion al franquiciado de otro
pais con la finalidad de estandarizar procesos operativos y asegurar el nivel de calidad.
Pueden adoptar diversas formas:

» Relacidn directa con cada franquiciado (franquicia internacional directa).

» Establecer unafilial en el extranjero que controle a los franquiciados locales (franquicia
internacional filial).

» Concederaunaempresaextranjeralafranquiciaglobal paratodo elterritorio (franquicia
internacional master).

» Formas intermedias como por ejemplo la franquicia internacional joint-venture.

- Alianzas estratégicas: muchas formas ya mencionadas constituyen propiamente
alianzas entre empresas (joint-ventures, piggy-back, etc.) aunque en este caso se trataria
de acuerdos de colaboracion entre empresas competidoras que buscan beneficiarse del
acceso en cooperacion a los mercados gracias a las economias de escala obtenidas.

PRODUCCION EN MERCADOS EXTERIORES E INVERSION DIRECTA

La produccidn en el exterior se puede realizar mediante subcontratacion, que sera abordada
con mas detenimiento en el siguiente epigrafe o bien creando directamente filiales en el
extranjero, la opcidn con mayor grado de compromiso para la empresa. Igualmente se pueden
adoptar varias posibilidades:
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- Contrato de fabricacidn: se encarga a un fabricante de otro pais la fabricacion de los
productos de la empresa a cambio de un porcentaje por producto servido.

- Licencias de fabricacion: se otorga a un licenciatario la autorizacién para utilizar la
marca, patentes, know-how, etc del licenciador a cambio de un royalty. En este caso,
el licenciatario se ocupara de la distribucion y la comercializacién del producto. Los
contratos de gestion del sector servicios pueden englobarse en esta opcidn.

- Inversion directa: la adquisicion o creacion de una empresa en el extranjero es la
modalidad mas comprometida de acceso a los mercados por los recursos que exige.
No obstante, suele ser la mas rentable a largo plazo. La compania que opta por esta
modalidad debera decidir si acomete la inversidon de forma conjunta con otras empresas
extranjeras, como en la modalidad de joint-venture, de forma que se comparta el riesgo
y el compromiso de recursos, o bien hace uso exclusivo de su capital. También habra de
determinarse si se prefiere invertir sobre una firma ya existente en el pais extranjero, lo
que supondria una adquisicién, o directamente se crea una filial propia.

Como se ha indicado previamente, todas estas formas de entrada a los mercados pueden
combinarse o clasificarse de forma distinta segun otros criterios ya que es muy difusa la
linea que separa una modalidad de otra. La seleccion de la estrategia debera basarse en los
aspectos ya analizados en el apartado anterior de este capitulo.

2.5. SUBCONTRATACI(')N, DESLOCALIZACION E
INTERNACIONALIZACION

La subcontratacion, de acuerdo con el informe de la ONUDI (2004) se puede definir como
“la relacion econémica en virtud de la cual una entidad, el contratista pide a otra entidad
independiente, el subcontratista o proveedor, que se encargue de la produccién ulterior
elaboracion de materiales, componentes, piezas o subconjuntos, o la prestaciéon de un
servicio industrial, respetando las especificaciones que establezca.” Desde los anos setenta
del pasado siglo una serie de causas ha favorecido el desarrollo de la subcontratacion
estratégica internacional contribuyendo, por un lado, a la reduccidn de riesgos y costes de
estructurade lasempresas contratistasy, porotro, alincremento de su flexibilidad estratégica
en mercados internacionales con politicas econdmicas muy distintas que aconsejaran la
seleccion del subcontratista mas adecuado a cada situacion.

El valor de la produccion ligada a procesos de subcontratacion no ha dejado de crecer en los
altimos anos. Laincertidumbre econdmicay tecnoldgica de los mercados hace de esta opcion
una alternativa a tener en cuenta en los procesos de internacionalizacion de empresas que
trasladan al subcontratista el riesgo de aquellas partes de su cadena de valor sobre las que
se encuentran menos especializadas. De este modo se logra un equilibrio en las cifras de
apalancamiento que permiten afrontar las vicisitudes de los mercados exteriores con una
estructura econdmica y financiera mas estable.

Por lo que se refiere a los tipos de subcontratacion que pueden desarrollarse en las relaciones
internacionales, una primera clasificacion distingue los procesos de subcontratacion
de capacidad, donde el contratista no dispone de los recursos suficientes para satisfacer
la demanda exterior de su producto, acudiendo de forma temporal o permanente a un
subcontratista experto, y la subcontratacion especializada, en que el contratista recurre a los
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servicios de uno o varios subcontratistas con equipos especificos y mano de obra capacitada
para realizar labores complejas y de precision.

Otra clasificacion de interés es la sequida por Guisado (2002) donde se confrontan las ventajas
e inconvenientes de dos tipos fundamentales de subcontratacién: competitiva y cooperativa.
La primera recomienda, siguiendo el modelo de fuerzas competitivas de Porter, la utilizacién
de multiples proveedores o subcontratistas para generar una confrontacion competitiva
entre los mismos que redunde en una reduccién de precios. En cambio, la subcontratacién
cooperativa propugna la estabilizacidn de las relaciones con los proveedores, desarrollando
relaciones a largo plazo que favorezcan la calidad de los suministros y el beneficio mutuo
entre los agentes implicados.

Son numerosas las acciones desarrolladas desde organismos e instituciones relacionadas
con el comercio exterior para el fomento de la subcontratacion con la idea de facilitar alianzas
entre contratistas y subcontratistas bajo el prisma de un incremento de la productividad y la
eficiencia, la creacion de empleo, la reduccion de capacidad excedente y las transferencias
de tecnologia. Por otro lado, la subcontratacidn internacional dirigida desde los paises
desarrollados hacia subcontratistas de regiones en desarrollo ha suscitado dos corrientes de
opinidon muy diferenciadas. En un extremo se encuentran las organizaciones que defienden
estas actividades basandose en la complementariedad que se desarrolla entre ambas partes
y de la que salen beneficiados tanto “el Norte como el Sur”. Sin embargo, no son pocos los
economistas que consideran que estas relaciones pueden llegar a transformarse en procesos
de deslocalizacidn que conducen a modificaciones en los mercados laborales de los paises
desarrollados.

La deslocalizacion ha sido definida como un fenomeno economico en el que se produce la
transferencia geografica de actividades productivas, debido fundamentalmente a los precios
mas ventajosos de los inputs. En una acepcion mas amplia se concibe como un proceso por
el cual las actividades productivas - no sdlo las empresas- se van concentrando en los paises
que gozan de mayores ventajas comparativas para explotarlas, retirandose de aquellos
otros que no disfrutan de ellas. Es por tanto un fendmeno inherente al panorama mundial
actual con unas potencias industriales de gran dimension, una difusion de las actividades
comerciales a zonas que previamente se encontraban apartadas del crecimiento econdmico
y una integracion internacional de los mercados y la situacion de globalizacién econdmica.

Logicamente, las mayores consecuencias de los procesos de deslocalizacion se plantean
en las producciones mas intensivas en mano de obra, donde los paises emergentes poseen
claras ventajas salariales.

Combinando las estrategias de subcontrataciény deslocalizacion, las empresas pueden optar
por la sustitucion de parte de su produccion por la que proviene de empresas establecidas
en otros paises, en un proceso que Bjerring (2006) denomina offshoringoutsourcing, esto es,
de provision externa a la nacidn y a la empresa, o lo que hemos venidos describiendo en
parrafos previos como subcontratacion internacional. Alternativamente, la empresa puede
remplazar todo o parte de su produccion por fabricacion igualmente propia, pero realizada en
el extranjero, lo que Bjerring denomina offshoringinsourcing, es decir, provision desde fuera
del pais, pero desde dentro de la empresa o lo que acaba de describirse como proceso de
deslocalizacion. Las dos dimensiones que inciden en la estrategia a plantear se centran en
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la perspectiva del control de la actividad, (fabricacion integrada verticalmente en la propia
empresa o subcontratacion), y la de la ubicacion adecuada (fabricacion en el pais de origen o
desplazada al exterior mediante deslocalizacion).

Tabla 2.6. Posibles ubicaciones y alternativas de fabricacion/aprovisionamiento.

Ubicacion Fabricaciony

. . . Nacional
Aprovisionamiento

Internacional (Offshoring])

Deslocalizacion
(Offshoringinsourcing)
Subcontratacion
internacional
(Offshoringoutsourcing)

Produccidn propia

Subcontratacion nacional

Fuente: elaboracion propia.

Los efectos derivados de los procesos de subcontratacion y deslocalizacidn han sido
ampliamente analizados bajo diversos enfoques con conclusiones dispares®. Sin embargo,
frente a la principal critica sobre las consecuencias negativas en los mercados de trabajo
derivados de estas estrategias empresariales, la ONUDI (2004) concluye que hay pruebas
suficientes para afirmar que la subcontratacion internacional no debe considerarse una
causa de cambios sustanciales en la situacion del mercado laboral. Asimismo, algunas
aportaciones empiricas confirman que en un breve espacio de tiempo la deslocalizacion de
producciones sera tan habitual como las propias transacciones internacionales de bienes
y servicios o la Inversion Directa Extranjera, sin provocar efectos mas alla del refuerzo o
desaparicion de algunas actividades o la generacidon de empleos en determinados sectores
y su pérdida en otros pero sin menoscabar el balance global de puestos de trabajos de una
nacion.

La empresa que se internacionaliza debe dotarse de una estructura organizativa que le
permita la coordinacién de sus actividades en localizaciones geograficas dispersas y en
entornos variados.

La estructura organizativa delimita las responsabilidades y coordina las relaciones entre los
distintos puestos y/o departamentos de la empresa. Al definir la estructura organizativa, se
define quien es el responsable de cada actividad, como se distribuye la autoridad y cuales
son los flujos de informacion dentro de la organizacidén. No existe un modelo Unico, ideal de
organizacion, pero son cuatro los factores que determinan el disefo organizativo particular
de cada empresa:

- La estrategia

- La tecnologia

6.- Seria muy recomendable para el caso espanol la lectura del completo informe elaborado en 2008 desde el Ministerio de
Industria, Turismo y Comercio con la colaboracion de la Direccidon General de Politica de la Pequena y Mediana Empresa denominado
“Globalizacidon y Deslocalizacion: Importancia y efectos para la industria espafola”

- El entorno

- Los recursos humanos

Normalmente las empresas cambian su estructura organizativa a lo largo del tiempo, a fin de
responder mejor a las oportunidades que les ofrecen los mercados. Una mayor experiencia
internacional o una mayor diversidad de productos o mercados conllevaran cambios en la
estructura organizativa con el objetivo de hacer mas efectiva la implantacion internacional.

Analizaremos en este epigrafe los distintos tipos de estructuras organizativas asi como
los procesos organizativos que ayudan a que dichas estructuras funcionen de forma mas
eficiente y eficaz.

3.1. LOS MECANISMOS DE COORDINACION Y CONTROL

Las distintas partes de una organizacion internacional funcionan conjuntamente porque
estan unidas a través de una serie de procesos que aseguran que los comportamientos
de sus recursos humanos sean compatibles y persigan objetivos organizativos comunes.
Estos procesos se denominan, de forma genérica, mecanismos de coordinacién y control
y hacen posible la integracion de las diferentes filiales y actividades internacionales en un
todo, paliando las dificultades de comunicacion y las diferentes visiones de los negocios que
puedan existir en los diferentes paises.

Se consideran mecanismos de coordinacidn a los procesos que proveen los vinculos o enlaces
adecuados entre las diferentes unidades o tareas de la organizacion. Los mas frecuentes
son: la adaptacion mutua, la centralizacidn de la autoridad, la formalizaciény la socializacidon
de los miembros de la organizacion.

En cuanto a los mecanismos de control, hacen referencia al grado de cumplimiento de ciertos
objetivos a través del ejercicio del poder o la autoridad. Se trata de una intervenciéon mas
directa en las operaciones de las filiales, mas especificay mas costosa, debido a la necesidad
de comunicacion directa. Los mas frecuentes son: el control del comportamiento y el control
de resultados.

LA ADAPTACION MUTUA

Consiste en la coordinaciéon mediante la comunicacion directa entre empleados. Es el
mecanismo mas sencillo y eficaz porque puede utilizarse para resolver tanto problemas
simplescomocomplejos. Juntoalasformastradicionalescomolasreuniones,comunicaciones
bilaterales, comités, en el caso de las grandes empresas internacionalizadas es frecuente la
utilizacidon de puestos de enlace entre las distintas divisiones.

LA CENTRALIZACION

El grado de centralizacion de la autoridad en una organizacion viene determinado por el
nivel en la jerarquia de autoridad en el que una decisidn tiene que ser aprobada antes de
su implementacion. Si es en los niveles mas altos estaremos ante una organizacion muy
centralizada si, por el contrario, es en los niveles mas bajos, estaremos ante una organizacion
descentralizada.

Para analizar el grado de centralizacion en empresas que estan internacionalizadas y tienen
presencia en distintos paises, se tendran que examinar las atribuciones que tienen tanto la
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sede central como las filiales o unidades internacionales:

- Si es la sede central la que tiene la potestad en la toma de la mayoria de decisiones
estratégicas que se desarrollan en la organizacidn, estaremos ante una empresa
centralizada.

- Si las distintas filiales pueden tomar decisiones importantes sin consultar con la sede
central estaremos ante una organizacién descentralizada.

LA FORMALIZACION

La formalizacidon, también conocida como normalizacion de métodos de trabajo, hace
referencia al grado en el que las normas de una organizacion estan definidas de forma
explicita (manuales, planes estratégicos, procedimientos, descripciones de cargos, etc.).

Mediante la formalizacion se determinan reglas y procesos que especifican los
comportamientos permitidos y definen los criterios para la toma de decisiones, por lo que
se elimina la necesidad de comunicacion entre las diferentes partes interdependientes.
Contribuye de esta forma a reducir la ambigiedad, por lo que es importante en los casos en
los que existan filiales mas alejadas de la sede central o con un mayor grado de autonomia.

Normalmente existe una mayor formalizacion en las empresas de mayor tamano, pues es un
mecanismo mediante el que los directivos de la sede central pueden ejercer su poder.

En aquellas situaciones en las que la empresa se enfrenta a un entorno competitivo
complejo, altamente incierto y turbulento, una excesiva formalizacidon puede ser negativa,
pues resta a la organizacidn la necesaria flexibilidad para responder de forma rapida ante
esas circunstancias.

En cualquier caso, esa normalizacidn ha sido clave en la consolidacion de las empresas
multinacionales que han paliado con este capital organizativo las posibles carencias de
capital humano en su implantacién en zonas menos desarrolladas.

LA SOCIALIZACION

La socializacidn supone el aprendizaje y la internacionalizacidn por los miembros de la
organizacion de los valores de la organizacion, las reglas y los patrones de comportamiento
de caracter informal y no escrito, que son comunmente aceptados y observados por los
miembros de una organizacion (Play Ledn, 2004).

Este mecanismo de coordinacidn propicia la propagacién de una cultura organizativa que
traspasa fronteras, con objetivos, valores y creencias que son compartidos por todos, sea
cual sea su pais de origen, haciendo que los trabajadores se identifiquen con la empresa.

La socializacidén hace posible una mayor adaptacién a las condiciones locales y un mayor
grado de descentralizacion, al mismo tiempo que mantiene la integracidn de la organizacidn.

En un entorno complejo en el que se desarrolla una empresa multinacional, los directivos
de las distintas filiales han de tomar frecuentemente decisiones importantes que no son
supervisadas por la sede central. Lo socializacién cumple en estos casos un importante
papel, pues dichas decisiones seran acordes con la cultura y objetivos de la empresa. De
esta forma disminuye la necesidad de vigilancia y control y aumenta el grado de flexibilidad
de la organizacion.

Existen diferentes y variadas formas de socializacion: Los contactos informales y personales
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entre los miembros de la organizacion; la realizacion de cursos, convenciones, visitas y
conferencias que fomentan el contacto personalylatransmisidon de valores; el desplazamiento
de trabajadores y directivos de otros paises por un tiempo a la sede central, y el uso de
expatriados.

LOS MECANISMOS DE CONTROL

Los mecanismos de control hacen posible que la organizacidn pueda comprobar si los
resultados y el funcionamiento de la empresa son acordes con los planes establecidos.

La puesta en funcionamiento de un mecanismo de control requiere:

1° El establecimiento de unos estandares.
2° La comparacion de los resultados de la actuacion real con los estandares prefijados.

3° El analisis de las posibles desviaciones y la implementacion de medidas correctoras.

Segun se ha mencionado existen, fundamentalmente, dos tipos de mecanismos de control:
el control de resultados y el control del comportamiento. En el segundo caso se mide o vigila
la conducta individual de los miembros de la organizacidn, en el primero sus consecuencias.

En el ambito de las empresas multinacionales estos mecanismos se traducen en:

- El control de resultados: la frecuencia con la que la sede central recibe informes sobre
el funcionamiento de sus filiales (técnicos, desempeno financiero, resultado de ventas,
etc.).

- El control del comportamiento: la supervision directa de la filial mediante la asignacidn
de expatriados, o a través de las visitas de los directivos de la sede central a las filiales.

En una gran organizacidn con una estructura geograficamente dispersa, el control de
resultados es importante para comprobar el funcionamiento de las distintas unidades,
pero en una organizacion pequena puede ser suficiente un control del comportamiento. No
obstante, en la mayoria de las multinacionales se suelen poner en marcha mecanismos de
control en los que se combinan ambos tipos de métodos.

Los mecanismos de coordinacion y control se complementan. Los mecanismos mas
impersonales (la formalizacion o el control de resultados] se utilizan mas en las decisiones
que pueden hacerse rutinarias, mientras que los personales (el control directo del
comportamiento o la centralizacidon) se utilizan en las excepciones no previstas.

La diferente intensidad con que se empleen los mecanismos de coordinacion y control
generara estructuras organizativas distintas.

3.2. TIPOLOGIAS DE ESTRUCTURAS ORGANIZATIVAS

El estudio de la evolucidn de las grandes multinacionales a lo largo de los dltimos 50 afos ha
permitido identificar una secuencia de cambio estratégico estructural, de tal manera que la
evolucion de la estructura sigue al proceso incremental de internacionalizacion.

ESTRUCTURA FUNCIONAL

En las primeras etapas de la internacionalizacidn, las operaciones exteriores de la empresa
se configuran como una extension de las domésticas. En estos casos las empresas suelen
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adoptarunaestructurafuncionalenlaque lagestionde las operaciones exteriores se adscribe

[ Direccion General ]

I Venias Nacional I vonias
Intemacion al

al departamento comercial de la misma (Figura 2.8). A medida que estas operaciones van
ganando en volumen e importancia, se suele incorporar un departamento de exportacion al
mismo nivel que el resto de areas funcionales (Figura 2.9).

Figura 2.8. Estructura funcional sin departamento de exportacion

Fuente: elaboracion propia

[ Direccion General ]
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Estas estructuras se caracterizan por su alto grado de centralizacion y especializacion.
Suelen presentarla empresas con un numero limitado de productos dirigidos a segmentos
muy concretos de clientes y que operan en entornos estables.

Figura 2.9. Estructura funcional con departamento de exportacion

Fuente: elaboracidon propia

ESTRUCTURA MATRIZ-FILIAL

A menudo el progreso de la actividad internacional suele deparar la creacion de filiales en
el exterior. En las etapas iniciales, estas filiales suelen actuar con bastante autonomia de la

matriz, reportando directamente al presidente de la compania en el pais de origen (Figura
2.10).

La creacion de estas filiales no obedece normalmente a un proceso de planificacion, sino que
surgen para aprovechar una oportunidad o hacer frente a una amenaza concreta del entorno.
Al frente de las mismas figuran ejecutivos expatriados, que ya han pasado por un proceso de
socializacidn, y priman los canales informales de comunicacidn sobre los formales. De esta
manera se consigue mantener la integracion de la organizacion, al tiempo que ésta se dota
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de un alto grado de descentralizacion en la toma de decisiones.

En estas estructuras toda la informacidn se encuentra sélo en el maximo nivel, siendo muy
pobre la comunicacion entre las distintas filiales y/o departamentos funcionales. Por ello

l[,"éx:-,hf'l General I
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I | |

I Procucciorn I [ Finanzas ] I Ma ,I.-::'g: ] I Elial extema 1 l_'
| Exportacion } | Filiaextema2 |
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| venias l

dichas filiales no suelen intervenir en las decisiones estratégicas de la compania. Todo
esto hace que este tipo de estructuras sdlo sean recomendables en entornos estables,
de tal manera que el propio crecimiento o el aumento en la complejidad y variedad de las
operaciones internacionales introducen problemas que aconsejan su modificacion.

Figura 2.10. Estructura matriz-filial

Fuente: elaboracion propia

ESTRUCTURA DIVISIONAL.

En este tipo de estructuras la planificacion estratégica de la compania se lleva a cabo por
una oficina central integrada por directivos y asesores que configuran un staff corporativo.
Desde esta oficina se lleva a cabo la vigilancia y evaluacidn de las distintas divisiones y la
asignacion de los recursos entre ellas. Los directivos pertenecientes al staff corporativo se
orientan hacia la planificacion estratégica y la evaluacion a largo plazo de la compania.

En estas estructuras, gracias al papel jugado por la oficina central, se consigue una mejora
tanto en el control interno —-es mas facil identificar responsabilidades-, como en la toma de
decisiones estratégicas.

Desde el punto de vista internacional podemos distinguir dos tipos fundamentales, las
divisiones globales por producto y las divisiones globales por areas geograficas.

Las divisiones globales por producto

Cuando la empresa tiene una importante actividad internacional, sus lineas de productos
estan bien diferenciadas y cuenta con una gran diversidad de productos, las divisiones
globales por producto son las mas aconsejables (Figura 2.11).
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Figura 2.11. La divisidn global por producto

Direccion General

Matriz
Personal
corporativo
Division de Division de Division de
producto 1 producto 2 producton

Filial externa 1

Filial externa 2

Filial externan

Filiales
domésticas o
departamentos de
ventay
produccion

Fuente: elaboracion propia

En este tipo de estructura, cada divisién de producto es responsable de las decisiones
estratégicas y tacticas de una linea de producto tanto en el mercado doméstico como en
los mercados foraneos, al tiempo que se descentralizan hacia las filiales exteriores las
decisiones que no estén relacionadas con las politicas de producto.

Desde el punto de vista estructural se producen dos cambios en relacion al modelo anterior:

- La responsabilidad en las operaciones internacionales va a depender de varios
directivos (uno por cada division de producto).

- La autoridad pasa de los directivos de las filiales a los directivos de las divisiones.

Varias son las ventajas e inconvenientes que presentan este tipo de estructuras. Entre las
primeras podemos destacar:

- Eficiencia en costes gracias a la racionalizacién de las plantas de produccion y la
centralizacion de la capacidad de los directivos.

- Posibilita laadopcidn de un enfoque global que responde mejor a la nueva competencia
global.

- Mejora la comunicacion y la asignacidn de recursos entre las operaciones nacionales
y las internacionales.

- Permite la adaptacion a necesidades especificas de los clientes de cada linea de
productos.
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En cuanto a los inconvenientes que pueden presentarse podemos mencionar:

- Encontrardirectivos de divisiones que tengan conocimiento de la demanda del producto
a nivel global.

- Duplicidad de personal y de funciones en las distintas divisiones, con el consiguiente
uso ineficiente de los recursos.

- Necesidad de comunicacion y coordinacion entre las distintas divisiones para evitar la
pérdida de sinergias.

Las divisiones globales por areas geograficas

Cuando la actividad internacional de la empresa es importante (el mercado exterior adquiere
mas importancia que el mercado doméstico) y comercializa sus productos en un gran nimero
de mercados, suele ser habitual adoptar una estructura divisional por areas geograficas
(Figura 2.12).

En las empresas que adoptan esta estructura, los directivos de cada division seran
responsables de todos los productos y de todas las decisiones estratégicas en un area
geografica concreta. Es importante establecer zonas geograficas diferenciadas entre si,
al tiempo que homogéneas en cuanto a los paises que las componen, de tal forma que se
pueda aplicar una politica comercial estandar para cada bloque. Dados estas condiciones,
estas estructuras son mas sensibles a las condiciones locales que las divisiones globales por
productos y dan oportunidad para la obtencion de economias de escala en cada area.

En también una caracteristica de estas estructuras la mejora en las comunicaciones entre
las distintas filiales y los responsables de la division en todas las decisiones estratégicas
concernientes a dicha area geografica. Sin embargo, la comunicacion entre filiales que
pertenezcan a distintas areas suele verse desfavorecida.

Entre losinconvenientes que pueden aparecer en las divisiones globales por areas geograficas
podemos destacar:

- Duplicidad de funciones, al contar cada division con sus propios departamentos
funcionales (produccion, marketing, | + D, ...].

- Puede ser dificil la coordinacion entre las distintas areas y esto puede suponer la
pérdida de sinergias en la organizacion.
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Figura 2.12. La division global por area geografica

Direccion General
Matriz

Personal
corporativo

Division de area 1 Divisién de area 2 Divisiéon de arean
- Departamentos
Filial 1 funcionales
Filial 2
Filial n

Fuente: elaboracion propia

LA ESTRUCTURA MATRICIAL

En término matricial hace referencia a la forma que adopta de matriz el organigrama, en el
que cada uno de sus lados representa un criterio de departamentalizacion: por una parte
un criterio funcional para aprovechar las ventajas de la especializacion y, de otra parte, un
criterio de mercado, ya sean productos o territorios (Figura 2.13).

Figura 2.13. La estructura matricial

Direccion General

Matriz
Personal
corporativo
Marketing Finanzas Produccién
Divisién de
producto 1
Divisiéon de
producto 2
Divisién de
producton

Fuente: elaboracion propia

La principal caracteristica de este tipo de organizaciones es que existe un doble flujo de
autoridad enelsegundo niveljerarquico, asi porejemplo, el director de marketing del producto
1 responde ante dos jefes, el director de marketing y el director de la division de producto 1.
Esto hace posible un equilibrio entre centralizacidn, sensibilidad local y el desarrollo de las
competencias funcionales. La division por area o producto posibilita una mejor respuesta a
las necesidades locales, al mismo tiempo que la gestion funcional mejora a nivel global la
coordinacion de las responsabilidades técnicas.

Al igual que el resto de estructuras, la matricial cuenta con ventajas e inconvenientes. Entre
las primeras:

- Es posible alcanzar un equilibrio entre presiones hacia la descentralizacion, por las
necesidades de acercamiento a cada mercado, y las presiones hacia la centralizacion
en vias a alcanzar un control centralizado, obtener economias de escala y compartir
conocimientos.

- Se consigue una mayor flexibilidad en la asignacion de recursos, al poder asignarlos a
aquéllos productos o dreas que mayor importancia estratégica tengan en cada momento.

En cuanto a los problemas que pueden aparecer en este tipo de estructuras destacamos:

- Conflictos, confusién y elusion de responsabilidades derivados del doble flujo de
autoridad.

- Se dedica untiempo excesivo a reuniones y negociaciones entre las distintas divisiones,
lo que genera retrasos en la toma de decisiones.

3.3. LOS RECURSOS HUMANOS EN LA
INTERNACIONALIZACION

En el ambito internacional el papel desempenado por las personas y la gestidon de este
recurso se vuelve crucial si tenemos en cuenta, no solo la mayor complejidad organizativa,
sino también el hecho de trabajar en entornos lejanos y diferentes.

En las empresas internacionalizadas se distingue entre personal local y expatriados. Los
primeros pertenecen al pais de la filial, los segundos vienen desplazados de la casa matriz
o de un tercer pais.

Se vienen senalando diversas ventajas que puede aportar el empleo de directivos locales:

- No tienen barreras culturales.

- Permiten la continuidad en la gestion de la filial al evitar continuas sustituciones de
expatriados.

- Menores costes salariales.
- Aumenta la motivacidn y oportunidades de carrera en el personal local.

- Mejor aceptacion de la empresa en el pais de destino por parte de los clientes,
Administracion, etc.

- Los directivos locales aportan una vision complementaria en los procesos de toma de
decisiones de la central.

86

Manual de Comercio Internacional

87



- Elempleo de personal expatriado genera mayores costes que el de persona local, por lo
que la mayoria de las empresas multinacionales suelen utilizar expatriados Unicamente
en los puestos clave (directivos, especialistas técnicos y profesionales de alto nivel).

Por lo que respecta a las ventajas del uso de expatriados, son varios los argumentos que lo
aconsejan:

- La no disponibilidad de personal cualificado disponible en el pais de destino.

- Existencia de importantes diferencias culturales entre el pais de origen y el pais de
destinoquetiendenaaumentarlasasimetriasdeinformacionypotenciareloportunismo,
por ello las empresas buscan un directivo “de confianza”.

- Necesidad de transferencia conocimiento tacito. Gran parte del conocimiento que se
transmite a las distintas unidades de una empresa internacional es tacito, no puede
codificarse y transmitirse mediante manuales, informes, etc. Para su transmisién se
hace imprescindible, por tanto, desplazar al personal que lo posee. De la misma forma,
la empresa puede aprender de los entornos internacionales en los que operay transmitir
dicho conocimiento a otras partes de la organizacidn.

- La empresa recurre a expatriados que conocen la forma de operar de la organizacidn
en su conjunto, que han establecido contactos y vinculos entre distintas unidades y
conocen elimpacto que ladecisién adoptada por unafilial puede tener sobre el resto de la
organizacion. Estos directivos actian como un mecanismo de coordinacion, conociendo
tanto los condicionantes locales como el interés corporativo.

- Los expatriados vigilan la ejecucidn de las operaciones locales e incrementan los
canales de comunicacién entre la filial y la sede central por lo que son importantes
como mecanismo de control.

No obstante, el empleo de personal expatriado puede generar una serie de problemas como
la falta de adaptacion, mayores costes salariales o un efecto desmotivador en los directivos
locales, por lo que la mayoria de las empresas multinacionales suelen utilizar expatriados
Unicamente en los puestos clave (directivos, especialistas técnicos y profesionales de alto
nivel).

Un aspecto esencial en la gestion de los recursos humanos expatriados es la seleccion y
compensacion de estos directivos.

En relacion a la seleccion, los criterios utilizados deben contemplar tres aspectos
fundamentales: la cualificacidon profesional o técnica, habilidades directivas y liderazgo y
sensibilidad hacia la cultura del pais de destino.

En lo que se refiere al sequndo aspecto se ha de tener en cuenta que la expatriacién supone
un cambio importante en la vida de estos empleados que ha de verse suficientemente
compensado. Suelen utilizarse una serie de paquetes retributivos adicionales a la
remuneracion normal que permiten mantener el nivel de vida llevado en el pais de origen,
cubrir costes de desplazamiento y proporcionar primas y ayudas familiares.
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4.1. IMPORTANCIA Y MODOS DE INTERNACIONALIZACION
DE LOS SERVICIOS

Algunos servicios han operado a nivel internacional desde hace mucho tiempo, como es
el caso de la banca y los transportes que facilitaron las primeras rutas comerciales. Pero
siempre se ha dicho que los servicios, por sus propias caracteristicas, son mas proclives al
mercado doméstico. Asociamos el sector servicios a pequenas empresas, con escaso nivel
de profesionalizacidn de la gerencia y que atienden mercados domésticos, pero también esta
formado por grandes empresas multinacionales dinamicas e innovadoras en métodos de
gestion. Podemos encontrar ejemplos en el sector de la ingenieria, la I+D, la informatica, las
telecomunicaciones o en el sector turismo (cadenas hoteleras, aerolineas, GDS, cadenas de
restauracion).

Ademas de su creciente participacion en el producto interior bruto, los servicios son
iImportantes por su capacidad para mejorar la calidad, eficiencia y competitividad de las
empresas industriales, y juegan un rol importante en la estimulacién del crecimiento
internacional de los bienes.

Esto no significa necesariamente que el comercio internacional de servicios haya sido
Importante, y durante mucho tiempo se ha considerado que la mayor parte de los servicios
no eran comercializables internacionalmente ya que requerian el contacto directo entre la
empresa y el cliente, lo que ha condicionado la poca atencion que se le ha dedicado en la
literatura econdmica y en las estadisticas de comercio internacional.

Sin embargo, el dinamismo del comercio internacional del sector servicios en las dos ultimas
décadas ha mostrado que esta concepcion era erronea. Desde los anos 1990 las inversiones
directas en el exterior (IDE] de los servicios han experimentado un incremento considerable.
Este crecimiento se observa tanto a nivel sectorial, por la internacionalizacion de los
sectores de servicios, como a nivel funcional a través de la implantacion en el extranjero de
funciones/departamentos de servicios: centros de investigacion y desarrollo, departamentos
de distribucion, delegaciones comerciales, call centers y de servicios on line.

Examinaremos en este epigrafe el concepto de comercio internacional de servicios, sus
caracteristicas, los estimulos y barreras asi como algunas de las estrategias que estan
siguiendo lasempresas de servicios que operananivelinternacional, dadas las caracteristicas
distintivas que éstos presentan en relacion al comercio de bienes.

¢Qué entendemos por internacionalizacion de servicios?

Estamos acostumbrados a pensar en comercio exterior de bienes, ya sean materias primas o
bienes manufacturados. El comercio de servicios, por su condicidn de intangibilidad, es mas
dificil de conceptualizar. El General Agreement on Trade in Services (GATS) proporciona una
definicion util de lo que se entiende por “comercio en servicios”, diferenciando 4 modos’:

7.- General Agreement on Trade in Services, disponible en www.wto.org.
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- Modo 1: “Suministro transfronterizo”, el servicio se produce en un paisy se desplaza a
otro, por ejemplo cuando un programa informatico se elabora en un pais y se envia por
Internet a otro.

- Modo 2: “Consumo en el extranjero”, es consumo exterior de clientes que se desplazan,
porejemplo, cuandounturista extranjeroviajaaEspanayconsume el hotel, restaurantes,
y otros servicios aqui.

- Modo 3: “Presencia comercial”, la prestacion del servicio se realiza mediante presencia
comercial en el pais exterior, cuando por ejemplo un restaurante chino abre una cadena
de restaurantes en otro pais, o cuando la cadena Sol Melia invierte en complejos turisticos
en el Caribe. Es lo que se conoce como inversidn directa en el exterior.

- Modo 4: “Presencia de personas fisicas”, movimiento temporal de personas al exterior
para prestar el servicio, por ejemplo cuando un consultor visita a un cliente extranjero o
cuando un ingeniero se desplaza para trabajar en un proyecto en otro pais.

Tabla 2.7. Ejemplos de comercio internacional de servicios

Las siguientes personas estan exportando servicios:

- Un/a ejecutivo/ade publicidad desarrollando una campanade television para un
empresa extranjera.

- El personal de un bufete de abogados respondiendo una llamada de un cliente
extranjero.

- Un/a taxista que conduce a una personade negocios desdeaeropuerto al hotel.

- Quien hace el casting de un programa de television que se emitira en el exterior.

- La cirujana que opera a un paciente extranero.

Fuente: Jensen (2011): Global Trade in Services

4.2. FACTORES QUE IMPULSAN LA
INTERNACIONALIZACION DE LAS EMPRESAS DE
SERVICIOS

Elanalisis de los distintos factores que actian como impulsores de la internacionalizacion de
las empresas de servicios nos permite agruparlos en cuatro categorias diferenciadas:

1. Factores de mercado: En muchas ocasiones, la internacionalizacion de una empresa de
servicios se produce por la oportunidad de seguir a un cliente en su aventura internacional.
Esto ha ocurrido por ejemplo, con las empresas de ingenieria o arquitectura, que han
acompanado a las empresas hoteleras en su expansion por |Iberoamérica, o las empresas
auditoras de las grandes multinacionales. Otro ejemplo son las propias empresas turisticas,
ya sean hoteleras o aerolineas que se internacionalizan para ofrecer servicios a sus clientes,
viajeros de negocios que buscan la calidad conocida de esas companias.
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2. Factores de coste: La busqueda de economias de escala globales, las diferencias de costes
laborales y de otros factores productivos en los paises de destino o la reduccion de los costes
de distribucion, son factores que subyacen también en la internacionalizacién de algunas
empresas de servicios. A este tipo de factores obedece, por ejemplo, la implantacion de los
denominados “call center” en paises con bajos costes laborales.

3. Tecnologia: Son numerosos los cambios tecnoldgicos que estimulan el crecimiento del
comercio exterior de servicios, si bien los podemos resumir en dos:

- Reduccidn de los costes de transportes, dado que los modo 2y 4 (vistos en el epigrafe
anterior) requieren el viaje del consumidor o del productor, la reduccién de los costes de
transporte ha sido un estimulo muy importante que ha facilitado la internacionalizacion
en las empresas que se agrupan en estas modalidades.

- Revolucion de las TIC, el desarrollo de las tecnologias de informacion y comunicacion,
especialmente el creciente acceso a Internet ha incrementado las oportunidades
para la expansidn geografica del comercio de servicios. Las TIC cambian la escala y
la economia de las organizaciones de servicios, que en la actualidad pueden atender
desde su ambito doméstico las necesidades de clientela de todo el mundo. La facilidad
de acceso al mercado sin apenas costes a través de las redes ha sido especialmente
importante para los servicios basados en la informacidn.

4. Politicas gubernamentales favorables. La liberalizaciéon de los mercados de servicios
publicos y la reduccion de las barreras legales han favorecido la expansién del comercio
internacional de servicios y su regulacion.

4.3. CARACTERISTICAS DISTINTIVAS Y MODOS DE
ENTRADA EN LA INTERNACIONALIZACION DE LOS
SERVICIOS

En general, las empresas internacionales de servicios se enfrentan a similares barreras
politicas y econdmicas que las empresas manufactureras (Davis, 2004}, si bien, se pueden
identificar diferencias concretas:

- Las empresas de servicios entran en mercados exteriores una vez que han agotado las
oportunidades en los mercados domésticos.

- Los sectores de servicios tienden a estar mas regulados que los industriales.

- Los negocios de servicios tienden a ser mas diversos, se requiere una mayor adaptacion
a las diferentes necesidades del mercado local.

- Presentan una mayor intensidad de mano de obra y menores economias de escala.
- Mayor exposicion a diferencias culturales.

En los modelos tradicionales de marketing internacional centrados en las necesidades de
empresas de productos tangibles, el proceso de internacionalizacion puede empezar a una
escala menor utilizando canales de exportacién indirectos seqguidos de movimientos paso a
paso hacia canales mas directos. Esto permite a la empresa aumentar paulatinamente su
comprension de las expectativas sobre calidad, los requisitos del personal, la distribucidn,
las necesidades de comunicacién o el comportamiento del consumidor extranjero.
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En el caso de las empresas de servicios, se tiene que hacer frente de inmediato a todo lo
anterior, ademas de a otros problemas relacionados con la entrada en un mercado extranjero.
Una empresa de servicios tiene que encontrar un modo de entrada y una estrategia que le
ayude a superar lo mejor posible esta situacion. La eleccion depende, evidentemente, de las
caracteristicas del servicio y del mercado.

Antes de analizar las posibles modalidades de entrada en los mercados exteriores de las
empresas de servicios, es importante examinar las caracteristicas distintivas que éstos
presentan y sus implicaciones en la expansidn internacional. Cuatro son las caracteristicas
que tradicionalmente se asocian con los servicios y que los distinguen de los productos
tangibles: Intangibilidad, heterogeneidad, caducidad y simultaneidad de la produccion y el
consumo. Las implicaciones de las mismas en la internacionalizacion de los servicios se
muestran en la siguiente tabla:

Tabla 2.8. Caracteristicas distintivas de los servicios

Caracteristicas de los servicios

Implicaciones en la Internacionalizacion

Determinacion subjetiva de la calidad del servicio, la
percepcion de calidad puede variar segun la cultura
del pais. jEs valida la estrategia de “seguir al cliente”
al penetrar en mercados internacionales? Manejar
imagen corporativa en multiples mercados.

.Como reducir las variaciones en la calidad del
servicios entre los distintos paises que se derivan de
las variaciones entre proveedores? ; Puede formarse
al personal en los distintos paises para generar un
mimo nivel de calidad? Las diferencias culturales
afectan a la estrategia de formacion en cada mercado.

i Puede el exceso de capacidad en un mercado usarse
de forma satisfactoria para satisfacer la demanda en
otro? ;Cédmo prever la demanda de servicios en cada
pais? (necesidades de informacion, diferencias en
las variaciones estacionales).

i Pueden ofrecerse los servicios internacionales a
distancia? (Rol de la tecnologia, comercio electrénico,
maquinas expendedoras automaticas, etc.). Si no,
cual seriael modo de entrada? Franquicias, licencias,
joint ventures, IDE. Compartir las funciones de back
office entre mercados. La necesidad de encontrar
proveedores de servicios es una restriccion en la
expansion internacional.

Fuente: Adaptado de Sarathy (1994).

De todas estas caracteristicas, la inseparabilidad es uno de los factores que mejor permiten
explicar el comportamiento de entrada de las empresas de servicios. Distinguimos
basicamente, tres tipos de modos de entrada para estas empresas:

1. Exportaciones. Cuando la produccion y el consumo del servicio tienen lugar en
momentos distintos del tiempo, es decir, el servicio es separable, estas empresas
pueden optar por la exportacidn y, por tanto, disponen de las mismas opciones de
expansion internacional que las empresas industriales. Este es el caso de los servicios
basados en lainformacion: pueden exportar unavez que el contenido pueda almacenarse
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en algun tipo de formato (antes cd, video, ahora digital]. Ejemplo: software, bases
de datos, programas de cine, tv, videojuegos, e-books. Se puede distribuir y llegar al
consumidor directamente (y lo consume de forma personal con ordenadores o aparatos
de reproduccion), a través de canales como satélites, Internet, etc.

2. Filialpropia. Cuando el servicio esinseparable laempresasiquiere internacionalizarse
debe invertir estableciéndose en el pais para servir a los clientes, y por tanto, asumir
un mayor riesgo al no ser posible un patrén secuencial. Este enfoque implica un control
total, que se consigue mediante inversidn directa en una nueva actividad o mediante la
adquisicidon de un negocio existente que se integra en la empresa original. Los bancos
o las empresas de mensajeria y transporte urgente han utilizado este sistema, también
el sector hotelero. Las adquisiciones son el método preferido cuando se busca obtener
un rapido acceso a una nueva base de clientes y a un personal con experiencia en la
prestacion de esos servicios. La desventaja es que puede ser necesaria un esfuerzo
Importante para integrarlos en la cultura corporativa.

3. Un tercer método, intermedio entre los anteriores, se utiliza cuando la empresa de
servicios quiere evitar una IDE, pero es necesario establecer una operacion permanente
en el mercado extranjero. Este método implica utilizar terceras partes (agentes
concesionarios, franquicias, minoristas, etc.) que realizan mas o menos funciones.
Encontramos numerosos ejemplos en el sector turistico la presencia exterior de cadenas
hoteleras o de restauracidn mediante franquicia