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Presentación

Los autores a través del presente manual pretenden crear una herramienta práctica, útil y didáctica que sirva a todos aquellos profesionales de comercio exterior, estudiantes, profesores e interesados en general en este campo, como confeccionar un completo plan de internacionalización empresarial. Este manual debe servir como instrumento de planificación estratégica y operativa para que de un modo sistemático y lógico, siguiendo todos los pasos necesarios y con el rigor necesario, cualquier profesional del comercio internacional, o incluso, sin formación previa en comercio exterior, sea capaz de confeccionar su propio plan para la internacionalización de la empresa.

Los objetivos propuestos por los autores pivotarán sobre las siguientes cuestiones:

✓Divulgación en materia de comercio exterior. Cuáles son las ventajas e inconvenientes de la internacionalización empresarial. El mundo está cambiando continuamente y es necesario conocer las oportunidades a nuestro alcance, para desempeñar un importante papel en él. Conocer las cuestiones básicas del comercio exterior y sus operadores permitirán tener una ventaja competitiva frente a nuestros competidores. Sabemos que muchos empresarios no apuestan por la internacionalización por parecerle compleja y llena de dificultades. A través de este manual queremos contemplar los aspectos relevantes a tener en cuenta y transmitir información veraz para que se avance en el camino hacia los mercados exteriores.

✓Confección de un completo plan de internacionalización empresarial. Es vital para tener éxito en la salida al exterior de la empresa, la necesidad de confeccionar un buen plan de internacionalización. Ya sea para exportar o implantarse en otro país, la planificación estratégica y la correcta implementación minimizará los riesgos que cualquier empresa pueda tener al enfrentarse a la competencia mundial. Este libro pretende ser una herramienta que ayude a conocer todos los aspectos relativos a la salida exterior de la empresa y que en la medida en que sean conocidos permita evitar los riesgos que se puedan plantear y ayude a potenciar las oportunidades internacionales.

✓Poner en valor la necesaria ayuda y cooperación que desde las instituciones y diversos portales web se ofrece a la empresa española internacionalizada. Este manual girará en torno a la posibilidad de confeccionar un plan estratégico y operativo de internacionalización para la empresa poniendo en valor los contenidos, estadísticas, servicios personalizados, formación, publicaciones, noticias, etc. que desde distintos portales web (ICEX, Cámaras de Comercio, instituciones de carácter autonómico sobre internacionalización, Comisión Europea, Directorios, etc.) proporciona a los usuarios interesados en la internacionalización empresarial. Por tanto, el proyecto de internacionalización que se vaya confeccionando paso a paso siguiendo el esquema propuesto, se realizará cuando sea posible utilizando los recursos on-line disponibles que distintos organismos ponen a disposición de los profesionales de comercio exterior y del público en general.

✓Sugerencias, adaptaciones y recomendaciones. Por último, no nos resistimos a hacer una serie de recomendaciones y sugerencias para que cualquier Pyme o profesional autónomo recién iniciado en el mundo de la internacionalización empresarial tenga en cuenta una serie de factores que, a nuestro juicio, y tras nuestra experiencia en este campo, pueda servir de ayuda y evite el cometer errores frecuentes cuando una empresa decide iniciar su periplo en busca de los mercados exteriores.

Las empresas españolas tienen hoy más que nunca la necesidad de salir a los mercados exteriores, la estrepitosa caída de la demanda interna así como quizás una falta de la suficiente mentalidad empresarial hacia la búsqueda de otros mercados distintos al nuestro supone que tengamos un pequeño porcentaje de empresas con exportaciones regulares comparado con nuestros socios europeos. Esperamos que este manual preste la ayuda que usted necesita, despeje incertidumbres y constituya una exitosa vía para emprender la internacionalización de su empresa con garantías. Ese sería nuestro logro.


Capítulo 1

Introducción a la internacionalización empresarial

Objetivos del capítulo

1.La globalización y sus efectos

2.Evolución de los mercados mundiales

3.¿Qué es la internacionalización?

4.Factores para la internacionalización

5.La necesidad de internacionalizar la empresa

6.Fases en la internacionalización empresarial

7.¿Poseemos alguna ventaja competitiva en relación a nuestros productos o servicios que nos diferencie del resto de nuestros competidores?

8.Situación de las empresas españolas

9.¿Cómo acceder a los mercados exteriores? La importancia de tener un buen plan de internacionalización

10.Las instituciones al servicio de la internacionalización empresarial: nuestros colaboradores idóneos

Cuadro resumen

OBJETIVOS DEL CAPÍTULO


•Proporcionar al lector los conceptos básicos sobre el fenómeno de la globalización y sus efectos, así como los motivos principales que lo han propiciado, haciendo referencia a la evolución de los mercados globales.

•Definir el concepto de internacionalización empresarial, analizando las acciones a que se refiere este fenómeno, los factores que la impulsan, así como sus fases.

•Argumentar acerca de la necesidad de internacionalizar a la empresa española y la actitud necesaria para que dicho proceso sea un éxito, haciendo una mención especial a la situación de las empresas españolas en el contexto internacional.

•Divulgar la ayuda y los servicios que desde distintas instituciones –ICEX, Cámaras de Comercio, IVACE, etc.–pueden brindar en este contexto a las empresas españolas internacionalizadas.



1.La globalización y sus efectos

Al tiempo de escribir el presente manual todavía nos hallamos inmersos bajo los efectos de una dura recesión económica que sigue teniendo efectos nocivos en las economías de los países más ricos del mundo y que ha causado estragos en la economía española. El origen, progresión y finalización de esta crisis económica tendrá (y de hecho ya está teniendo) múltiples análisis y dará lugar a cientos de miles de páginas por parte de reputados especialistas en relación a qué o quién causó esta crisis económica y cuál es el remedio para frenar la expansión mundial que como efecto contagio todavía está produciendo en diversos países del mundo. De hecho, esta crisis económica cuyo origen nació con las hipotecas subprime de Estados Unidos se ha venido en considerar como la primera crisis económica mundial. Debemos recordar que han existido numerosas crisis económicas afectando a países concretos en el pasado, pero jamás habíamos tenido una crisis de esta magnitud que ha acabado produciendo la afectación de tantos países al mismo tiempo y con unas características comunes entre los países afectados. ¿Es esta crisis económica mundial, uno de los efectos de la llamada globalización?, nosotros creemos que sin duda alguna estamos ante uno de los efectos de la globalización, de ese fenómeno mundial que hace a los mercados más homogéneos y neutraliza parte de las diferencias culturales arraigadas en cada una de las sociedades que pueblan el mundo, pero al igual que ha tenido un efecto negativo que se ha traslado de una parte a otra de nuestro planeta existen otras consideraciones notablemente beneficiosas para el ciudadano y las empresas que deberían ser conocidas, estudiadas y analizadas. Pero entonces ¿qué entendemos por globalización? La globalización la podríamos definir como la tendencia hacia una mayor integración e interdependencia entre los países y las regiones del mundo. En efecto, hoy conocemos con exactitud lo que ocurre en otras partes del planeta a golpe de un clic de ratón. Podemos tener acceso a ingente cantidad de información a tiempo real de lo que sucede en la otra parte del planeta siendo la facilidad de intercambio de la información uno de los principales fenómenos que han contribuido a la globalización. No es extraño consumir productos que han sido producidos o manufacturados a miles de kilómetros de nuestras casas y que están disponibles en el supermercado de su barrio o centro comercial más cercano. La comunicación es tan rápida y eficiente que es posible tener conocimiento de lo que sucede en el otro continente y comunicarse en tiempo real sin la necesidad de gastar grandes cantidades de dinero, tan solo una buena conexión a internet y la predisposición a interactuar con gente de distinta cultura, usos y costumbres.

La globalización, sin duda alguna, está transformando el planeta. Quedar fuera de su alcance es prácticamente imposible. Todos somos integrantes de este fenómeno puesto que cuando compramos en un supermercado, por ejemplo, frutas que proceden de Latinoamérica, vemos nuestra televisión con un aparato de tecnología japonesa, compramos un coche alemán, conversamos por videoconferencia con nuestro amigo holandés a través de nuestro ordenador comprado en una tienda, franquicia de una multinacional americana y cuya manufactura es china, compramos la ropa en España de una famosa tienda irlandesa cuyos artículos han sido manufacturados en el Sudeste asiático, o quizás, nos dejamos llevar por la moda y adquirimos unos pantalones publicitados por una empresa de textil española confeccionados en un lugar de oriente, estamos siendo partícipes de este fenómeno, aún sin darnos cuenta.




	GLOBALIZACIÓN

	Motivos	Justificación

	[image: 001]La tecnología.	[image: 001]Sin duda alguna, uno de los motores de la globalización ha sido la tecnología, al facilitar la comunicación entre regiones del mundo y hacer posible una homogeneización en ciertas conductas de comportamiento y consumo de carácter global.

	[image: 001]Facilidad en la transmisión del conocimiento.	[image: 001]Gracias a los avances tecnológicos, hoy existe una rápida y efectiva transmisión del conocimiento debido a las telecomunicaciones haciendo posible el conocimiento mutuo entre distintas áreas geográficas.

	[image: 001]Los medios de transportes y la movilidad de las personas entre países.	[image: 001]El abaratamiento de los sistemas de transporte de mercancías y de personas ha favorecido el rápido intercambio de productos y servicios y al mismo tiempo ha posibilitado la movilidad, posibilitando el contacto entre distintas nacionalidades, y cuyo efecto ha producido cierta homogeneización cultural y del conocimiento científico, en general.



Tabla de elaboración propia.

La globalización está produciendo los siguientes efectos: • Dimensión mundial de las empresas y de los consumidores. Las empresas en su afán de expansión y de supervivencia necesitan buscar nuevos mercados, nuevos clientes para seguir creciendo y hacer frente a la competencia. Ya no es suficiente el mercado doméstico, se necesita una dimensión internacional para expandirse y consolidar nuevos y mejores resultados. La utilización de las economías de escala son esenciales para conseguir buenos resultados de facturación y poder hacer frente a los competidores.

•Deslocalización de las empresas. Búsqueda de mano de obra más barata y beneficios fiscales. La deslocalización, que consiste en trasladar una producción industrial de una región a otra o de un país a otro, con la pretensión de abaratar costes empresariales o en la búsqueda de incentivos fiscales, o quizás en la localización en esa área del mundo del talento necesario para el desarrollo de un producto o servicio en cuestión. En definitiva se trata de alcanzar una ventaja competitiva de la empresa frente a sus competidores.

•Los consumidores demandan productos desde cualquier punto del planeta, independientemente del origen de los mismos. Los consumidores debido al poder de la comunicación conocen y desean otros productos que no han sido producidos ni manufacturados en su entorno inmediato. Sirva de ejemplo la gran cantidad de dispositivos electrónicos tales como móviles, tablets, ordenadores portátiles, televisores, etc. que aún a pesar de no ser manufacturados en España son deseados y de fácil acceso entre los consumidores españoles. Las distancias geográficas son relativas para la adquisición de productos/servicios procedentes de otros países.

•Conocimiento de la cultura y de los hábitos de consumo de los habitantes de países lejanos. La propia era de comunicación en la que nos vemos envueltos ha facilitado enormemente el conocimiento de aquello que consumen otros ciudadanos en países lejanos, cuales son las costumbres que incumben a sus ciudadanos, cuales son las tendencias de moda y de sus arquetipos. Esto ha permitido a las empresas adaptar sus productos y/o servicios al país destinatario de los mismos, y al mismo tiempo, imponer la moda o la costumbre de una especial región a disposición de otra que desconocía tal moda o costumbre.

•Rápida transmisión del Know How y de los avances tecnológicos a escala mundial. La facilidad de transmisión de datos de carácter técnico, así como la fácil y barata comunicación entre distintas partes del mundo está propiciando un rápido crecimiento de los avances tecnológicos. Estamos ante un efecto multiplicador que propicia nueva tecnología. Una empresa que quiera transmitir su know how lo puede hacer rápidamente apoyado en las telecomunicaciones y obtener en un periodo de tiempo relativamente corto la copia de un proceso para elaborar un producto o un servicio aunque medien entre el origen y el destino varios miles de kilómetros.

•Tendencia al equilibrio de conductas de consumo entre países: estereotipos de consumidores globales. Pongamos el ejemplo de la denominada Fast Food o comida rápida. Es un fenómeno mundial que se ha extendido a todos los continentes. Grandes franquicias norteamericanas como McDonalds, Burguer King, Kentucky Fried Chicken (KFC) han impuesto un estilo o hábito en la alimentación distinto en lugares donde se seguía un estilo más saludable y de tradición familiar. Tan solo podemos ver los seguidores que esta comida tiene en España y que tan alejado resulta de nuestros hábitos alimentarios bajo la “dieta mediterránea”. Las propias poderosas multinacionales tratan de buscar estereotipos que sirvan para poder vender un mayor número de productos o servicios a consumidores con características comunes. Esto se logra gracias a intensivas y globales campañas de comunicación y promoción.

•Alta movilidad geográfica de ciudadanos, trabajadores y de empresas. Las múltiples alternativas de transporte y el abaratamiento de los últimos años ha propiciado la movilidad geográfica de numerosa población hacia regiones donde existen otras oportunidades que no encuentran en su lugar de origen. Igualmente ocurre con aquellas empresas en busca de mayor cualificación profesional, abaratamiento de la mano de obra, en búsqueda de enclaves estratégicos para expandir su negocio, etc. Este crisol de identidades diferentes y distintos modos de ver el mundo acaban en muchas ocasiones difuminándose por la búsqueda o tendencia de un equilibrio común de convivencia y entendimiento.

2.Evolución de los mercados mundiales

Como hemos señalado anteriormente, las empresas están expuestas, ahora más que nunca teniendo en cuenta el contexto de crisis económica mundial, a la influencia de otras empresas ubicadas en otros países debido al auge de tratados internacionales y a la mejora de las comunicaciones, así como la creación de bloques económicos transnacionales o también denominados “mercados comunes”, todo esto ha fomentado el desarrollo y expansión del intercambio comercial entre los países del mundo.

El mundo tradicionalmente se ha dividido en dos grandes bloques, por un lado los países tradicionalmente denominados de ricos, avanzados o industrializados si se prefiere el término, y otro bloque denominado de países emergentes. Unos pocos países del mundo aglutinan gran parte de la riqueza mundial, son los países que iniciaron su proceso de industrialización en la gran revolución industrial de finales del siglo XIX y principios del siglo XX, con economías abiertas y flexibles que permiten el flujo de capitales rápidamente y donde la investigación, el desarrollo y la innovación (I+D+i) son determinantes para el progreso y la consolidación de su economía. Por otro lado, están los denominados países emergentes que son aquellos que aunque situados fuera del mundo más desarrollado sin embargo presentan buenas cifras en cuanto a participación del Producto Interior Bruto mundial se refiere. Estos países emergentes tienen rasgos comunes, tal como un gran número de exportaciones de materias primas (son grandes productores de petróleo, gas, minerales, recursos energéticos importantes o disponen de ellos en el subsuelo, así como otros recursos interesantes como madera o tierras fértiles para la agricultura) y además poseen una fuerza industrial más que notable y en pleno auge y desarrollo. No debemos olvidar que el reparto de la riqueza mundial es desigual y que existe una brecha enorme entre los países desarrollados y aquellos que no lo son. En el lado opuesto de los países avanzados nos encontramos con aquellos llamados países menos adelantados formados por un grupo de 49 países según estimaciones de Naciones Unidas y con más de 600 millones de habitantes. La inclusión de estos países lo es en base a los criterios que indica el Consejo Económico y Social (ECOSOC) de la ONU. Siendo los criterios los siguientes:

•Pobre riqueza económica, medida a través del producto interior bruto (PIB) per cápita.

•Recursos humanos ínfimos y vulnerables, medidos por un índice compuesto (Índice Ampliado de la Calidad Material de Vida), basado en indicadores de esperanza de vida al nacer, consumo de calorías per cápita, escolarización en la etapa primaria y secundaria y niveles de alfabetización de los adultos).

•Niveles bajos en su diversificación económica, medido por un índice compuesto (Índice de Diversificación Económica).

MAPA MUNDIAL QUE MUESTRA LA DISTRIBUCIÓN DE LA RIQUEZA

[image: 001]

Fuente: CIA World Factbook.

Como muestran los datos del mapa adjunto, los colores más oscuros corresponden a los países cuyo PIB es mayor, países como Estados Unidos, Canadá, Japón, Alemania, Francia, Reino Unido y España, corresponderían a países avanzados y cuya participación en la riqueza mundial es alta. Por otro lado, existen países emergentes que a pesar de poseer una economía representativa a nivel mundial no están todavía entre los países más avanzados, como ejemplo: los países BRIC (Brasil, Rusia, India y China) y los recientemente denominados Next Eleven (Vietnam, Bangladesh, Indonesia, Corea del Sur, Egipto, Turquía, Filipinas, México, Nigeria, Pakistán e Irán). Y en el lado más desfavorecido países (en color más claro en el mapa) dentro del grupo de menos favorecidos, muchos de ellos en el continente africano aunque su lucha y persistencia está provocando cambios sustanciales en su economía que seguramente sorprenderá al mundo en un breve periodo de tiempo. Países como Angola, Sudáfrica, Nigeria, Argelia, Mozambique, por ejemplo, son un claro ejemplo de cómo diversos países africanos están apostando por economías de mercado, atracción de inversiones y desempeñarán un importante papel en la economía mundial en el futuro próximo.

REPARTO DE LA RIQUEZA MUNDIAL. RANKING DE LOS PRIMEROS 50 PAÍSES EN RELACIÓN A SU PRODUCTO INTERIOR BRUTO (PIB). AÑO 2013

[image: 001]

[image: 001]

Tabla de elaboración propia a partir de los datos del Banco Mundial “World Bank Group”, Año 2013.

3.¿Qué es la internacionalización?

La globalización económica, ha permitido que las empresas de todo tipo se enfrenten a una elevada competencia, a una necesidad constante y progresiva de innovación, y a la tendencia de una homogeneización de los mercados internacionales. Estamos ante un entorno global en continuo cambio, con una gran competencia que obliga a un importante esfuerzo de análisis e identificación de las capacidades, habilidades y búsqueda de aquellas ventajas competitivas que permitan tomar posiciones y establecer la mejor estrategia de crecimiento, penetración o consolidación en un mercado determinado para la consecución del buen fin de la empresa.

La internacionalización se ha convertido en una palabra clave en los últimos años. Hoy por hoy, parece ser una de las pocas soluciones con las que las empresas del tejido productivo español deben contar para su permanencia, supervivencia y crecimiento. Pero ¿Qué es la internacionalización empresarial y en qué consiste?

La internacionalización no es más ni menos que la búsqueda de nuevos mercados distintos al doméstico sobre el que se opera. Podríamos decir que consiste en exportar, importar, invertir en el extranjero, implantar la producción en un país distinto al nuestro. Por tanto, aunque existen diversos grados en la internacionalización de una empresa diremos que una empresa busca la internacionalización o se halla en ella cuando vende productos al exterior, importa productos desde el exterior, se implanta productivamente en otro país, establece filiales o establecimientos permanentes en el exterior, se halla activamente en la búsqueda de nuevos socios comerciales, en definitiva está en una situación de interdependencia con mercados distintos al suyo. Si queremos una definición concreta, podríamos definir a la internacionalización como aquel proceso cultural de ámbito empresarial por medio del cual las empresas desarrollan capacidades para hacer negocios en diversos países, que constituyen mercados distintos a su entorno geográfico natural.

En conclusión, la internacionalización empresarial contempla hacer negocios en diferentes países y/o con diferentes países, contemplando básicamente las siguientes acciones:

•Exportar: Acción de vender, entregar y cobrar productos o servicios a clientes que se encuentran fuera de los límites del mercado nacional. En atención a la definición, no solo se exportan productos sino que la aparición de las nuevas tecnologías ha propiciado la prestación de servicios o venta de servicios informáticos, de consultores, financieros, ingenierías de telecomunicaciones, agencias de viaje, etc.

•Importar: Es la acción contraria a la exportación, por lo tanto, la podríamos definir como la acción de comprar, introducir y pagar productos o servicios que se encuentran fuera de los límites del mercado nacional pero que penetran en nuestro mercado doméstico. Consideramos que la importación también forma parte de la internacionalización empresarial si su acción lo es con el propósito de acopio de materias primas para su posterior transformación y exportación, o incluso con el propósito único de revender las mercancías recibidas a un tercero. La importación se rige por similares parámetros a la exportación tan solo cambiando el sentido de la entrega.

•Deslocalización productiva hacia un tercer país: Consiste en trasladar el centro productivo de una empresa a un tercer país con el objetivo del uso de economías de escala, abaratar costes en la mano de obra, localizar mano de obra cualificada o recibir ayudas e incentivos, entre otros. En definitiva se trata de trasladar el centro productivo a un lugar que permita a la empresa ser más competitivo en costes o en términos estratégicos.

•Transmisión internacional del Know How. Los acuerdos de transferencia tecnológica entre empresas es otro método de internacionalizar la empresa. En la medida en que la empresa transmisora de la información genere beneficios a través de esta transmisión y que las empresas receptoras de la información se encuentren en terceros países estaríamos ante otra acción de internacionalización de la empresa cerca de una prestación de servicios pero con unas particularidades que la hace reseñable. La transmisión del Know How que las empresas desarrollan en sus procesos forma parte del valor intangible de una empresa de incalculable valor y que ofrece una ventaja competitiva innegable. Empresas con acuerdos joint venture internacional en muchísimas ocasiones ceden la transmisión del conocimiento, su know how en la alianza estratégica.

•Inversión directa en el exterior (creación de filiales, sucursales, establecimientos permanentes, joint ventures, etc.): La deslocalización empresarial quedaría contemplada en la inversión directa en el exterior puesto que no es posible deslocalizar un centro productivo sin hacer una fuerte inversión en el país de destino. La movilidad de las empresas en su afán por estar cerca de sus clientes, potenciales o no, ha llevado a que se realicen inversiones directas en edificios, almacenes, exposiciones, fábricas, factorías, personal contratado del país objetivo, etc. La empresa busca tener presencia en ese mercado a través de una presencia física. No sería posible tener una filial sin una inversión económica necesaria para materializarla.

4.Factores para la internacionalización

¿Qué debe impulsar a las empresas españolas a buscar nuevos mercados en el exterior?

No hay una única respuesta, dependerá en gran medida del tamaño de la empresa, su situación coyuntural actual o pasada, su experiencia y bagaje internacional y en gran medida, la cultura empresarial de sus directivos y ejecutivos, y la vocación internacional de los mismos. Como ejemplo y en la mayoría de los casos la internacionalización atiende a los siguientes factores o desencadenantes:

✓Saturación del mercado doméstico.

Esta situación se da en mercados maduros donde es difícil incrementar nuestra cuota de mercado y existe un considerable número de competidores, o quizás, nuestro mercado objetivo es pequeño para nuestros productos y/o servicios. La búsqueda de nuevos mercados menos saturados nos brinda una excelente oportunidad de seguir creciendo o mejorando en la facturación de la empresa.

✓Enfrentarse a nuevos competidores del exterior.

Que las empresas compiten ferozmente no es nada nuevo. Las propias características de la globalización permiten que en nuestro mercado doméstico de referencia se establezcan empresas extranjeras con importantes capacidades de producción, de promoción y marketing que hacen difícil nuestra permanencia en el mercado o nos obligan a implementar una batería de acciones si queremos seguir manteniendo nuestra cuota de mercado o mejorando nuestras cifras de negocio. En muchas ocasiones como planteamiento estratégico puede ser necesario hacer frente a nuestros competidores directos en mercados distintos al propio.

✓Buscar mercados menos competitivos o en una etapa diferente del ciclo de vida del producto.

Resulta común que nuestro producto haya finalizado el ciclo de vida en nuestro mercado doméstico, pero que existan muchas oportunidades de poder introducir el mismo producto con mínimas adaptaciones en otro mercado exterior donde o el mercado es menos maduro o por ejemplo las exigencias técnicas o hábitos de consumo del ciudadano del país objetivo todavía permiten lograr una buena cifra de negocios. El análisis de nuestro producto y la búsqueda de los mercados idóneos para el mismo será crucial para el éxito en los mercados internacionales.

✓Incentivos gubernamentales y déficit comercial.

No es extraño que decidamos internacionalizar la empresa en atención a una oportunidad de establecernos en un país cuyos incentivos gubernamentales nos otorguen una ventaja competitiva que no teníamos en nuestro mercado de referencia. En muchas ocasiones dichos incentivos nacen del propio déficit comercial que ostentan los países y que obligan a los gobernantes a diseñar medidas político-económicas que capten inversión extranjera. Casos como Irlanda, con una fiscalidad del Impuesto de Sociedades del 12,5% es un claro ejemplo de cómo una fiscalidad baja (Irlanda ostenta el impuesto de sociedades más bajo de la Unión Europea) ha incentivado la atracción del establecimiento de multinacionales de todo el mundo en su territorio.

✓Ventajas en costes salariales.

Es lo que hemos señalado ya anteriormente como una de las ventajas de las deslocalización empresarial. La búsqueda de países donde la mano de obra sea más barata, una fiscalidad menor en cuanto a tributación salarial y el uso de economías de escala que permitan ser más competitivos en muchas ocasiones, son argumentos de peso para el establecimiento de un centro productivo en otra región del mundo.

✓Aprovechar la capacidad ociosa de producción.

Existen empresas, sobre todo del tejido productivo industrial que poseen una gran capacidad de producción debido a sus inversiones en maquinaria e infraestructuras y a un buen know how. Para estas empresas es importante seguir un patrón regular de producción puesto que tener la cadena de producción a medio gas puede suponer un mayor gasto en perjuicio de la empresa. En ocasiones, la existencia de un gran stock en el almacén también ocasiona pérdidas. La necesaria salida de esta mercancía supone una oportunidad para acceder a otros mercados exteriores.

✓Vocación internacional de sus directivos.

Aunque a algunos de ustedes les parezca ciertamente extraño, no toda internacionalización empresarial parte de la premisa de una coyuntura difícil o extraña que hagan imperiosa la necesidad de buscar nuevos clientes en el exterior. Existen empresas cuya vocación de sus directivos les lleva a emprender el periplo internacional no por una necesidad acuciante para lograr la supervivencia de la empresa y si más bien por un talento innato hacia lo internacional. Hay medianas empresas españolas con muy buenos productos con poca o nula experiencia exportadora debido a una falta de motivación o vocación de sus directos, pero sin embargo, existen pequeñas empresas cuya vocación internacional es patente desde el primer momento de su existencia.

5.La necesidad de internacionalizar la empresa

Conocemos ya diversos factores para la internacionalización. La internacionalización se ha convertido en una necesidad actualmente, sobre todo, si tenemos en cuenta las ventajas importantes que supone, aunque como es natural habrá que contar con los inconvenientes que también conlleva.

Es importante destacar que la internacionalización empresarial ha sido desconocida por una importante cantidad de nuestras Pymes hasta tiempos muy recientes. Quizás el desconocimiento de las ventajas que supone la internacionalización ha frenado el intento de salir a los mercados exteriores, o quizás la falta de la preparación necesaria por parte de sus directivos, recursos humanos y de los miedos lógicos que el empresario pueda tener.

En este punto la pregunta que deberíamos hacernos es ¿Por qué debemos internacionalizar nuestra empresa? ¿Qué ventajas obtendríamos? y ¿Cuáles serán los inconvenientes con los que debo contar?




	INTERNACIONALIZACIÓN EMPRESARIAL

	✓VENTAJAS	✖DESVENTAJAS


	
✓Diversificación de riesgos comerciales.

✓Mayores ventas = mayor facturación y mayor beneficio neto empresarial.

✓Uso de economías de escala y en consecuencia reducción de los costes unitarios de fabricación.

✓Aprendizaje de nuevos mercados y localización de nuevas oportunidades.

✓Mayor vida útil del producto.

✓Reconocimiento de marca y condensación de prestigio de la empresa y de sus directivos, personal e inversores.

✓Posicionamiento respecto de la competencia.

✓Revitalización económica de la zona de influencia de la empresa.

✓Reconocimiento de la marca España en aquellos mercados donde el producto penetre con éxito.


	
•Diferentes culturas, hábitos de consumo e idiomas que obligan a la modificación del producto.

•Logística de transporte y distribución más compleja.

•Contratación de nuevo personal formado en comercio exterior y de servicios externalizados. (agentes de aduanas, transitarios, consultores jurídicos, etc.).

•Adaptaciones del producto por normativa (certificaciones, procesos, etc.).

•Costes por prospección de mercados, viajes, ferias, promoción y publicidad de los productos en los mercados exteriores, etc.

•Utilización de medios de pago/cobro internacionales.

•Mayores trámites administrativos (administrativos, fiscales, financieros, etc.).

•Asunción de riesgos políticos, socio-económicos (evitables con coberturas de riesgos y con buena gestión).





Tabla de elaboración propia.

Ahora conocemos muchas de las ventajas que supone la internacionalización empresarial para las empresas, así como sus inconvenientes. Debemos ser realistas acerca de nuestras posibilidades y sobre todo hay un par de palabras que deben estar en todo momento en su mente si usted actualmente está pensando seriamente en la expansión internacional de su empresa y ha decidido poner en marcha la internacionalización empresarial, estas son: PLANIFICACIÓN y PREPARACIÓN. Esa es la clave.

El proceso de internacionalización desde sus múltiples variables, implica un cambio de actitud de la empresa profundo y constante. Debe existir una mentalidad coherente hacia esa meta, esto es vital y lo decimos expresamente por nuestra propia experiencia en el seno de varias empresas del tejido productivo e industrial españolas. No solo debe existir ese cambio de actitud por parte de los directivos/ejecutivos, sino que debe incumbir a todos los recursos humanos de la empresa para hacer factible la implantación de los procesos, estructuras organizativas y técnicas que hasta este momento no se habían ni siquiera planteado.

La decisión de internacionalización de la empresa requiere entre otros de los siguientes aspectos para el éxito de la empresa en los mercados exteriores:

•Un nivel superior de cultura empresarial. No debemos caer en el condicionamiento de ser una pequeña empresa o empresa familiar. La internacionalización es un reto que debe ser planteada con profesionalidad y dedicación. No importa tanto el tamaño de la empresa en cuestión, y si más, la actitud con la que afrontemos el proceso.

•Una mayor preocupación por las políticas de I+D+i. Un buen producto o servicio es fundamental para un mayor acceso a los mercados exteriores. La preocupación que en la empresa se tenga en cuestiones de Investigación, Desarrollo e Innovación (I+D+i) serán de vital importancia en el periplo internacional.

•Continuo análisis de la información comercial sobre los mercados exteriores. No podemos actuar por intuiciones ni por impulsos sin justificación. Debemos ser capaces de canalizar y analizar la información sobre los mercados para obtener conclusiones basadas en la racionalidad y de ese modo minimizar sorpresas e imprevistos no deseados.

•Conocimiento de la estructura y gestión comercial internacional. Debemos conocer y aprender de las estructuras y gestiones comerciales internacionales. Si no se tiene un sólido conocimiento, mayor empeño habrá que hacer para conocer nuestro entorno exterior.

•Concepción clara del interés en la diversificación de sus políticas de venta. Como iremos viendo a través del presente manual, en muchas ocasiones no es posible vender a distintos países un mismo producto, con un mismo precio y dirigido a un mismo segmento. Debemos ser capaces de adaptarnos y tener la actitud suficiente para aplicar distintas políticas de venta adaptadas a cada país.

•Asunción de nuevos costes en recursos humanos. La internacionalización supone la asunción de nuevos costes que quizás en su empresa hasta ahora no se había planteado. Tanto si externaliza estos servicios como si decide contar con personal propio a cargo de la empresa va a necesitar personal especialista en diversas áreas del comercio exterior, como por ejemplo: personal especialista en comercio internacional, transitarios y operadores logísticos, agentes de aduanas, agentes comerciales en el exterior, consultores jurídicos externos, etc.

•Aprendizaje de los procesos administrativos y documentales. La introducción de sus productos y/o servicios en otros países conlleva la necesidad de conocer los trámites administrativos y documentales que rigen el comercio internacional. Así por ejemplo, DUA (documento único administrativo), facturas proforma, certificados de origen, bill of lading, créditos documentarios y otros muchos documentos formarán parte de su operativa diaria en la realización de exportaciones o importaciones.

6.Fases en la internacionalización empresarial

A continuación, se describen sucintamente las fases en las que podemos dividir la internacionalización empresarial de cualquier empresa en atención a su actitud y operativa en los mercados internacionales:




	[image: 001]1ª FASE	•La empresa adopta una actitud pasiva y recibe pedidos del exterior. Realiza exportaciones esporádicas no buscadas a propósito, sino que son propiciadas por agentes externos y escasos clientes. No atiende a una estrategia empresarial previamente implementada. Escasa o nula inversión por parte de la empresa.

	[image: 001]2ª FASE	•La empresa adopta una actitud activa en la búsqueda de socios comerciales y clientes en los mercados exteriores. Se tiene una exportación regular a través de importadores-distribuidores locales, detallistas o pequeños mayoristas en los países de destino. En esta fase existe una inversión mínima por parte de la empresa en el fomento del comercio exterior.

	[image: 001]3ª FASE	•La empresa consolida sus ventas en los mercados internacionales en los que opera. Las exportaciones son regulares y forman parte de la estrategia de la empresa suponiendo una importante contribución a la facturación de la empresa. En esta fase la empresa hace una importante inversión en viajes de prospección, departamento propio de comercio exterior, con un propio plan comercial y de marketing. Se cuenta con personal propio en los mercados exteriores o con varios agentes, distribuidores-importadores que propician el negocio.

	[image: 001]4ª FASE	•La empresa tiene filiales propias, sucursales, establecimientos permanentes, almacenes, etc. en los países objetivo desarrollando sus propias acciones comerciales y de marketing. La empresa invierte importantes recursos económicos en infraestructuras y personal en los países de destino. La presencia de la empresa en el exterior es notable y duradera en el tiempo.

	[image: 001]5ª FASE	•En esta fase, que supone el mayor nivel de internacionalización empresarial, la empresa posee un centro productivo propio en el extranjero con el objetivo de utilizar las economías de escala, mano de obra barata y/o cualificada y demás ventajas que supone la deslocalización industrial. Se busca la adaptación al mercado local, ahorro de costes de producción y transporte, objetivos estratégicos, etc., la inversión necesaria es elevada y constante.



Tabla de elaboración propia.

7.¿Poseemos alguna ventaja competitiva en relación a nuestros productos o servicios que nos diferencie del resto de nuestros competidores?

Es importante conocer como un paso previo en toda aquella empresa con intención de abordar los mercados exteriores, si estamos en disposición de ofrecer al mercado un producto que suponga una ventaja competitiva. A través del presente manual abordaremos el análisis de nuestro producto, siendo importante contar entre nuestras primeras bazas con una ventaja competitiva para abordar el proceso con posibilidades de éxito y hacer frente a los numerosos competidores que nos aguardarán en los distintos mercados en los que tengamos intención de operar.

Una ventaja competitiva la podríamos definir como cualquier atributo o especificidad de un producto o servicio conocido y valorado positivamente por nuestros clientes que diferencian a la empresa respecto de su competencia, ya sea a nivel doméstico (España) o a nivel internacional.

Para garantizar el crecimiento y obtener unos beneficios sostenibles a medio y largo plazo, toda empresa con cultura empresarial suficiente, necesita tener alguna de las ventajas competitivas que permitan el posicionamiento de su producto, el reconocimiento de su marca y de la obtención constante y en crecimiento de su cuota de beneficios. Necesitamos tener un producto competitivo, esto puede ser, si nos basamos en el factor precio y somos capaces de ofrecer un producto o servicio con similares características a los de nuestra competencia pero a un precio inferior (aunque este atributo tiene muy poco peso en productos manufacturados industrialmente debido a la fuerte competencia de las regiones asiáticas. Es prácticamente imposible competir en precio con países como China, Taiwán o Vietnam). Si basamos nuestra ventaja competitiva en la calidad del producto o servicio y su diseño. Si somos capaces de transmitir que nuestro producto o servicio es superior al ofrecido por nuestro competidores podemos ser fuertes en ese mercado (una ventaja competitiva con estos atributos para ciertos segmentos y países supone una clara diferenciación que nos puede llevar al éxito). Y por último, podríamos tener una ventaja competitiva por el nivel de innovación que el producto o servicio lleva incorporado. Este atributo es muy frecuente utilizado por grandes empresas multinacionales dedicadas a la alta tecnología que gastan inmensas cantidades económicas en la Investigación, Desarrollo e Innovación de nuevos productos. Ejemplos claros: Apple, Samsung, Microsoft, Google, Ebay, Amazon, etc. Compiten a un nivel superior en el desarrollo de nuevos productos y servicios. El factor novedad es crucial, tengamos como ejemplo los dispositivos electrónicos como los Smartphones, Ipad, Iphone, Tablets, etc.

8.Situación de las empresas españolas

La precaria situación de los mercados domésticos, ha incentivado a un gran número de PYMES españolas a abordar el proceso de internacionalización empresarial. Algunos expertos en comercio exterior comentan que este proceso en muchas ocasiones es oportunista, que solo atiende a una necesidad imperiosa de lograr la permanencia de la empresa en un entorno muy difícil y con una muy mermada demanda interna. La internacionalización no se plantea como una estrategia de crecimiento sino más bien de una necesidad a corto plazo de supervivencia, esto es un gran error como iremos viendo. Creemos y compartimos la visión de que solo con una actitud proactiva el fenómeno de la internacionalización puede tener todos los éxitos pretendidos. La competitividad empresarial y la internacionalización empresarial van juntas, y el gran problema de muchas empresas es que persiguen la internacionalización a corto plazo y sin estar convencidos de ello. Es por eso por lo que no existe coherencia entre el objetivo propuesto y los medios dispuestos para conseguirlo.

¿Es la internacionalización empresarial una salida factible para las empresas españolas frente a la crisis económica actual? ¿Debe ser este proceso el motor de progreso y crecimiento para el futuro?

Mucho se está hablando últimamente acerca de si la internacionalización empresarial puede suponer la solución a la crisis económica. Todos los días aparece en algún medio de comunicación noticias relacionadas con la internacionalización empresarial en un sentido positivo, eso sí. Cada vez son más las empresas que deciden afrontar este proceso en busca de nuevas oportunidades, pero también es cierto que muchas de ellas lo hacen sin la citada e importante PREPARACIÓN y PLANIFICACIÓN necesaria para abordar con garantías este proceso. Esta precaria situación está produciendo que muchas PYMES intenten conseguir a corto plazo aquellos propósitos que en su día no alcanzaron: la salida a los mercados internacionales. No todas lo hacen del modo correcto y muchas de ellas tan solo buscan la salida de esa coyuntura adversa en el mercado doméstico y no como estrategia empresarial de largo recorrido.

Nuestro mensaje es claro, la internacionalización empresarial es y será la solución a múltiples problemas de la economía española y desde luego, ayudará en gran medida a la salida de la crisis económica. En este punto debemos ser realistas, ya que no es un cambio que de resultados a corto plazo desgraciadamente, pero puede cambiar el rumbo de multitud de cifras macroeconómicas (déficit comercial, competitividad laboral, producto interior bruto, renta per cápita).

Al margen de la cantidad de beneficios que la internacionalización aporta y que con creces superan a los inconvenientes, es cierto y debemos tener presente que existen una serie de barreras que la dirección de la empresa debe analizar y resolver. El aumento de costes por la necesidad de contratar a personal especializado, viajes de prospección, negociación, visitas a ferias internacionales, la búsqueda de nuevos canales de distribución, el establecimiento y la creación de filiales, sucursales, etc., es una realidad. Por tanto, es imprescindible para abordar los mercados exteriores una especial ACTITUD por parte de la dirección ejecutiva y directiva de la empresa. Queremos resaltar esto por la significativa importancia que tiene y es fruto de la vivencia profesional personal de los
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