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EDITORIAL —

LA EXPORTACION ESPANOLA

La importancia de la exportacién en un pais moderno como Espafa

para lograr objetivos esenciales como la generacién de empleo y renta para
mejorar el bienestar de los ciudadanos, la competitividad y modernizacién de
nuestro aparato productivo, el desendeudamiento externo, o la creacién

de marca-pafs, debe ser permanentemente recalcada.

Desde el estallido de la crisis econédmica en Espana en 2008, las empresas y los poderes
publicos han incrementado el esfuerzo conjunto para impulsar las exportaciones,
como se refleja en varias de las colaboraciones de este ntimero de la revista. Ello ha
obedecido ante todo al deseo de salir de la crisis, compensando el desplome de la
demanda interna con una demanda externa mds dindmica, sobre todo de los paises
emergentes. El esfuerzo se ha visto recompensado con unas cifras muy positivas: entre
2010 y 2013 el sector exterior realizé una aportacién positiva al crecimiento del PIB de
dos puntos porcentuales y en los tres tltimos afios (2013, 2014 y 2015) la balanza de
pagos espafiola por cuenta corriente registré un superdvit, permitiendo as{ reducir el
endeudamiento exterior. El nimero de empresas exportadoras regulares ha aumentado
desde las 30.000 en 2008 a 47.000 en la actualidad, y la exportacién de servicios

no turisticos ha crecido significativamente, hasta el punto de registrar superdvits de
balanza de pagos por primera vez a partir de 2008. Las empresas del IBEX 35 obtienen
del exterior mds de dos tercios de su facturacién. Y la cuota espafiola de mercado de
exportacién de mercancias y servicios ha aumentado ligeramente en los tltimos afios, a
pesar de la irrupcidn internacional de los bienes procedentes de China —que ha ganado
una cuota de més de diez puntos desde los primeros anos 2000—, y también a pesar de
la atonia en la evolucién del comercio mundial, que en el dltimo quinquenio crecié

a un ritmo inferior al del PIB global por causas ciclicas y estructurales.

Algunas 4reas todavia susceptibles de mejora en el dmbito de la exportacién son

la ampliacién de la base exportadora, lo que requiere el aumento del tamano de las
empresas, el ascenso de nuestra posicién en valor afiadido y tecnologia de los bienes
exportados, y la diversificacién de los paises de destino de la exportacién, sobre todo
expandiendo nuestra presencia en Asia. Asimismo serfa deseable fomentar en el 4émbito
nacional la comunicacidn acerca de las bondades de la liberalizacién del comercio.

Un grupo que tendrfa mucho que decir en favor de los acuerdos comerciales es el de los
consumidores, que se han beneficiado notablemente de los bajos precios y amplitud de
oferta de los bienes y servicios que consumen regularmente merced a la creciente libertad
de los intercambios, y que hoy por hoy tienen poca voz en los medios de comunicacién.

En el presente nimero de Economistas se analiza en profundidad la exportacién
espafiola. El primer bloque estd dedicado a describir la evolucién de la exportacién de
bienes y servicios, incluidos dos casos de paises representativos de la internacionalizacién
de Espafia, como son Marruecos y China. El segundo bloque analiza las politicas de
ayuda y promocién de la exportacién e inversién. Un tercer bloque trata acerca

de algunos retos de la exportacidn, como los acuerdos TPP y TTIP y las barreras
proteccionistas. Por dltimo, se ha deseado contar en este nimero de la revista con
colaboraciones del drea empresarial, como son la Cdmara Oficial de Comercio

de Espafia, el Club de Exportadores e Inversores y tres compaififas espafolas de capital
privado que han tenido un gran éxito en el campo de la internacionalizacién:
Maxam, Iberdrola y Acerinox.




LA EVOLUCION DE LA EXPORTACION

LOGROS Y RETOS DEL SECTOR EXTERIOR
DE LA ECONOMIA ESPANOLA

Jaime Garcia-Legaz Ponce
Secretario de Estado de Comercio

RESUMEN

El empuje de los sectores productivos internacionalizados ha permitido alcanzar un superdvit de la balanza por cuenta corriente y de

capital del 2% del PIB en 2015 y elevar el peso de las exportaciones espafiolas de bienes y servicios hasta el 33,5% del PIB, por delante

de Francia, Reino Unido e Italia.

Sin embargo, tenemos retos pendientes: aumentar adicionalmente el peso de nuestras exportaciones en términos de PIB, elevar el ndmero

de empresas espafiolas que exportan regularmente, incrementar el contenido tecnoldgico de los bienes y servicios exportados y diversificar

’ ‘ z ‘ .
atin mds el patron geograﬁco de nuestras exportaciones.

PALABRAS CLAVE

Sector exterior, Internacionalizacién.

1. Introduccién

El sector exterior de la economia espafiola sigue ofre-
ciendo signos de vitalidad en 2016. Y es que el creci-
miento real del PIB del 3,2% en 2015 ha sido com-
patible con un crecimiento anual de las exportaciones
de bienes y servicios del 5,4%, a pesar del contexto
de notable desaceleracién de la actividad econémica
mundial.

En los afios mds duros de la Gran Recesion (2008-
2013), el sector exterior se convirtié en la tabla de sal-
vacién de la economfa espafiola, evitando que la pro-
funda depresién de la demanda interna se tradujera en
tasas negativas atin mayores de crecimiento del PIB real
y, de esta forma, amortiguando el consiguiente creci-
miento del desempleo.

La continuidad de la expansién a buen ritmo de las ex-
portaciones de bienes y servicios espafiolas en 2015, es
decir, una vez consolidada la recuperacién, constituye
un fenémeno inédito en nuestra historia econémica
contempordnea y no solo ha permitido a la economia
espafiola registrar un superdvit del 2% del PIB en la
balanza por cuenta corriente y de capital (superdvit por
cuarto afio consecutivo desde 2012), sino también po-

ner de relieve el cambio en el patrén productivo poste-
rior a la Gran Recesién, sustituyendo el peso del sector
de la construccién por el adquirido por las exportacio-

nes de bienes y servicios.

Sin embargo, son atin muchos los retos que la eco-
nomfa espafiola tiene frente a si en el terreno del
sector exterior: entre otros, aumentar adicionalmen-
te el peso de nuestras exportaciones en términos de
PIB, elevar el nimero de empresas espafnolas que
exportan regularmente, aumentar adicionalmente
el contenido tecnoldgico de nuestras exportaciones
y diversificar todavia mds el patrén geogrifico de
nuestras exportaciones, adquiriendo mayor presen-
cia en las economias emergentes de Africa, Asia y
América.

2. Los fundamentos del auge exportador

Hay varios factores que explican la expansién registra-
da en las exportaciones de bienes y servicios espafiolas

a lo largo de los tltimos afios.

La primera y principal es la recuperacién de la compe-
titividad de los productos espafioles, propulsada por



un crecimiento extraordinario de la productividad por
hora trabajada a lo largo de la crisis.

Pero hay otros factores fundamentales a considerar.
Uno de ellos es el incremento de la base exporta-
dora espafiola y, dentro de ella, la base exportadora
regular.

Espana ha conseguido elevar en casi un cincuenta por
ciento su base exportadora desde el inicio de la crisis
(de 99.000 empresas en 2009 a 147.000 empresas en
2015).

Este hito viene acompafnado de otro igualmente im-
portante: el incremento de las empresas que exportan
con cardcter permanente, 0 empresas que exportan con
cardcter regular.

Un tercer elemento viene dado por la extensién del
auge exportador a regiones y territorios en los que
tradicionalmente la empresa espafola estaba menos
internacionalizada. El crecimiento diferencial de la
exportaciéon en estas regiones y territorios es una

magnifica noticia.

3. El protagonismo productivo
del sector exterior

El peso de las exportaciones de bienes y servicios
sobre el PIB ha ganado mds de diez puntos en sélo
seis afios (del 22% del PIB en 2009 al 33,1% en
2015), de tal forma que Espafia se ha convertido en
la segunda economia exportadora (por tamafio de
PIB) de las cinco grandes de la UE, solo por detrds
de Alemania y por delante de Francia, Italia y Reino
Unido.

La economia espafiola ha sido capaz de sustituir la pér-
dida de peso del sector de la construccién, una conse-
cuencia inevitable de la crisis, por el adquirido por las
exportaciones de bienes y servicios.

Desde una perspectiva sectorial, resulta llamativa la
expansién exportadora registrada en sectores pro-
ductivos como los bienes de equipo (por ejemplo,
los componentes de automocién o las aeronaves), el
sector quimico, el farmacéutico, el del automdvil o el

sector agroalimentario.
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4. Los retos pendientes del sector exterior

Siendo notables los éxitos registrados por nuestro sec-
tor exportador, son atin muchos los retos pendientes.

El primero es la necesaria continuacién en el incremento
de peso de nuestras exportaciones en el PIB. Espafia debe
aspirar a aproximarse a un peso del 40% sobre el PIB en
el medio plazo. Habiendo sido capaces de elevar el peso
de las exportaciones sobre el PIB en mds de diez puntos
en sélo seis afios, es una meta perfectamente alcanzable.

Para ello serd necesario seguir incrementando la base
exportadora, tanto la total como, muy particularmen-
te, la base exportadora regular. Espafia debe aspirar a
alcanzar las 70.000 empresas exportadoras regulares en
el medio-largo plazo.

Esto debe ir acompafiado de la continuidad del cre-
cimiento del peso de las exportaciones de mayor con-
tenido tecnoldgico, algo que afortunadamente ya ha
venido sucediendo a lo largo de los tltimos afios. Para
ello es fundamental seguir recibiendo inversién directa
extranjera, que es un motor fundamental de la expor-
tacién de alto valor afiadido.

Asimismo, y mds alld de la dificil coyuntura econémica
vivida por muchas economias emergentes en el pasado
reciente, es fundamental continuar diversificando el

patrén geogrifico de nuestras exportaciones.

Los mercados europeos son fundamentales, y estdn ju-
gando un papel esencial para nuestras exportaciones
en la actual coyuntura econémica internacional, pero
deben seguir reduciendo su peso en el medio y largo
plazo, dado que las grandes fuentes del crecimiento
econémico mundial en los préximos anos provendrin
de las economias emergentes, en las que el peso expor-

tador espafiol es todavia limitado.

5. La necesaria ayuda de la politica
comercial de la UE

Para materializar en logros estos retos, la ayuda de la
politica comercial de la UE serd determinante. Para ver
crecer las exportaciones en muchos de los mercados
emergentes es necesario hacer desaparecer las eleva-

das barreras comerciales existentes, tanto arancelarias
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como no arancelarias. Y eso solo es posible mediante la

accién de la politica comercial de la UE.

En estos momentos, la agenda comercial de la UE estd
en ebullicién. Una vez en vigor los nuevos acuerdos de
libre comercio (ALCs) con Perd, Colombia, Centroamé-
ricay, en breve, Ecuador, debemos ser capaces de aplicar

los ya negociados con Canadd, Vietnam y Singapur.

Estdn en marcha, ademds, las negociaciones de ALCs
con Japén y los Estados Unidos y la modernizacién del
acuerdo con México, asi como el acuerdo de inversio-

nes con China.

El buen fin de todos estos acuerdos abrird nuevas opor-
tunidades para las empresas espafolas, que estoy segu-

ro que sabrdn aprovechar.



TENDENCIAS RECIENTES

LA EVOLUCION DE LA EXPORTACION

DEL COMERCIO INTERNACIONAL

Silvia Iranzo Gutiérrez

Técnico Comercial y Economista del Estado. Profesora de Economia en CUNEF

RESUMEN

El comercio mundial lleva varios afios creciendo en términos reales a un ritmo inferior al del PIB global por causas ciclicas y estructura-

les. En ddlares corrientes, el comercio internacional sufrié un descenso tanto en 2014 como en 2015, debido en parte a la apreciacién

de la moneda estadounidense y a los menores precios de las materias primas. China se mantiene a la cabeza de la exportacién mundial,

mientras que el principal importador es Estados Unidos. Las perspectivas del comercio para los dos ejercicios venideros indican que se

mantendrd en la misma senda de crecimiento moderado. Por otra parte, subsisten dudas sobre el avance a corto plazo en la liberalizacién

de los intercambios comerciales.

PALABRAS CLAVE

Comercio mundial, Mercancias, Servicios, Exportacién, Importacién, Paises avanzados, Paises emergentes y en desarrollo, Organizacién

Mundial del Comercio, OMC, Barreras al comercio, Proteccionismo, Sustitucién de importaciones, Materias primas, Liberalizacién,

Libre comercio, TPP, TTIP.

1. Evolucidn reciente de la exportacién mundial

En los dltimos afos, las exportaciones mundiales de
mercancias han crecido a un ritmo inferior al del PIB
mundial. Esta tendencia representa un cambio muy
significativo respecto a la evolucién de los flujos co-
merciales mundiales desde 1990 hasta el estallido de
la Gran Recesién en 2008, en que su crecimiento ten-
dencial fue de 1,5 veces el incremento del PIB global.
La desaceleracién del comercio exterior con respecto a
la evolucién del PIB se ha dejado notar en un porcen-
taje mayoritario de paises, con predominio de los pai-
ses emergentes de la region asidtica. No es una buena
noticia para la economia internacional, puesto que el
comercio favorece directamente la expansién del PIB
mundial, como subraya la OCDE (1), ademds de fo-
mentar las relaciones politicas, culturales y sociales en-
tre los distintos paises y regiones del planeta.

Durante largos periodos anteriores a 2008 el comercio
mundial de mercancfas en volumen crecid a una tasa
que superaba el doble de la variacién del PIB mundial.
En concreto, durante la década 1990-2000, el incre-
mento medio del comercio mundial fue del 6,4%,

frente a un aumento medio del PIB mundial del 2,5%
en ese perfodo. Entre 2002 y 2008, el crecimiento me-
dio del comercio fue del 5,8%, frente al 4,5% de au-

mento del PIB global durante esos afios.

A partir de 2008, y exceptuando el afio 2009 en el que
se produjo un desplome de la exportacién mundial
(superior al 12%), el comercio inicié una tibia recu-
peracién, y en los cuatro afios que siguieron a 2009
crecié a una tasa algo menor del 3%, comportamien-
to sin precedentes desde las crisis de los afios setenta
del siglo pasado. Para 2016, la Organizacién Mundial
del Comercio (OMC) prevé un alza de la exportacién
mundial del 2,8%. De ese modo, el comercio mundial
habr4 registrado un débil crecimiento durante el dltimo
quinquenio, planteando el debate de si los resultados
recientes se deben dnicamente a la fase bajista y de gran
incertidumbre del ciclo econémico, o si ademds estdn
pesando otra serie de factores estructurales, que no desa-

parecerdn en un escenario econémico mds boyante.

Los afios expansivos en el comercio mundial de mer-
cancfas se iniciaron a mediados de los afios ochenta del
siglo pasado, y tuvieron su origen en la concurrencia
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de diversos factores, como la recogida plena de todos
los beneficios derivados de los acuerdos comerciales de
la Ronda Uruguay suscritos en el marco del antiguo
GATT (General Agreement on Tariffs and Trade); el in-
greso de China en la OMC y la fuerte irrupcién de
este pafs en los mercados internacionales de bienes; la
reduccién de los costes de transporte de mercancfas,
gracias en parte a las tecnologfas asociadas al transporte
mediante el container, y una fase nitidamente expansi-
va de la economia mundial (en parte gracias a la propia
expansién del comercio), con alzas de precios en pric-
ticamente todos los mercados, lo que contribuyé a un
incremento de la exportacién mundial, tanto en valor

como en volumen.

La ralentizacién de los flujos mundiales del comercio
es sin duda atribuible a determinados factores de ca-
rdcter ciclico. En primer lugar cabe mencionar la ato-
nia en Europa, que representa un tercio del comercio
mundial de mercancias (2). En algunas grandes eco-

nomias europeas todavia se dejan notar los efectos ne-

Grifico 1

gativos de la Gran Recesién, con niveles excesivos de
endeudamiento y una apreciable desconfianza de los
consumidores y de los inversores, lo que todavia frena
el consumo y la inversién en la regién. En segundo lu-
gar, China, que se habfa alzado como la locomotora de
la economifa internacional desde comienzos de los afios
2000 —China hoy representa el 10,3% de la importa-
cién mundial de mercancfas—, desacelerd su ritmo de
produccién en los dltimos trimestres, de lo que derivé
un descenso en el crecimiento de sus importaciones de
cuatro puntos porcentuales en 2015. Ello perjudicé las
economias de sus paises suministradores por la doble
via de las cantidades y de los precios, sobre todo de
las materias primas, debido al exceso de oferta en sus
mercados. El Fondo Monetario Internacional (FMI)
sefiala que este pafs es uno de los diez primeros so-
cios comerciales en mds de cien economias del mundo.
También se debe senalar como factor perjudicial para
el comercio mundial, aunque de menor entidad que
los anteriores, las sanciones de tipo comercial y finan-
ciero de la UE contra Rusia por el conflicto de Ucrania,

Exportacién mundial de mercancias y PIB mundial

Tasa de variacién en porcentaje

16

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008

Exportacién mundial de mercancias (volumen)

2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

PIB mundial (real)

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio y Fondo Monetario Internacional.



y las medidas de represalia de Rusia de limitacién de
las importaciones procedentes de la UE.

Ademds de los factores de tipo ciclico mencionados en
el pdrrafo anterior, se pueden identificar también al-
gunos elementos de tipo estructural en el crecimiento
decepcionante del comercio en los tltimos afios. De
hecho, el FMI y el Banco Mundial consideran que al
menos la mitad de la ralentizacién del comercio mun-
dial es achacable a factores estructurales. Un primer
elemento es la sustitucién de importaciones de petré-
leo y gas por parte de Estados Unidos, que en los dl-
timos afios ha desarrollado una importante industria
de extraccién de petrdleo y gas no convencional por
el procedimiento de fractura hidrdulica de rocas de es-
quisto (shale) a gran profundidad, en los Estados de
Texas, Colorado y Dakota del Norte, sobre todo. Esta
industria le ha permitido pasar de una produccién de
unos 6,8 millones de barriles diarios de petréleo en
2008 a 11,6 millones a finales de 2014, reduciendo
as{ sus importaciones desde 12,7 millones de barriles
diarios en 2008 a 7,4 millones en 2014, una caida del
41,7% en solo seis afos. En gas natural, el ahorro de
importaciones en 2014 respecto a 2005 fue de 81.200
millones de metros cibicos diarios.

Un segundo factor de tipo estructural para explicar
el moderado avance de la exportacién mundial es la
sustitucién de importaciones en China, que tiene que
ver en parte con el hecho de que la economia china
se encuentra en proceso de reequilibrio hacia el con-
sumo y los servicios en detrimento de la exportacién
y de la inversién —cuya tasa de crecimiento cayd dos
puntos porcentuales en 2015—, lo que lleva consigo
una menor necesidad de realizar importaciones y, en
parte, con los resultados de una politica deliberada del
gobierno chino de desarrollar una industria nacional
menos dependiente de la tecnologia extranjera para
alimentar las cadenas de produccién y de ensamblaje
en el pais asidtico. Esto dltimo es especialmente visible
en el sector del automévil y en el farmacéutico, cuyo
consumo estd creciendo mds que el comercio interna-
cional de los bienes en esos sectores. El resultado es el

acortamiento de las cadenas globales de valor.

Puede sefalarse un tercer factor, como el que los sec-
tores de la industria y la agricultura estén cediendo
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paso globalmente a los servicios, cuyo comercio in-
ternacional todavfa no se encuentra liberalizado en la
misma medida que el comercio de mercancias. Algu-
nos servicios a empresas han sido objeto de una in-
tensa deslocalizacién o subcontratacién internacional.
Sin embargo otros, como los servicios profesionales y
legales, permanecen cerrados a la competencia extran-
jera y no estdn aun presentes en el comercio interna-

cional de servicios.

Por dltimo, debe citarse un estudio del McKinsey
Global Institute (3), que destaca el aumento expo-
nencial de la transmisién internacional de datos
desde comienzos de la década de 2000, que estd per-
mitiendo una relocalizacién de ciertos procesos de
produccién intermedios. Ello conduce también a un
acortamiento de las cadenas de valor y, por ende, a
una menor necesidad de movimiento internacional
de semimanufacturas y bienes intermedios (4). Los
flujos mundiales de informacién digital se han mds
que duplicado entre 2013 y 2015, mientras que los
flujos internacionales de bienes, servicios y capital,
que en 2007 representaban el 53% del PIB global,
hoy solo representan el 39%.

La exportacion global de mercancias, que en ddla-
res constantes avanzd, si bien débilmente como se ha
comentado, en términos de délares corrientes sufrié
un descenso, tanto en 2014 (-2,1%) como en 2015
(-13%), tal y como refleja el gréfico 2. En 2015 al-
canzé un valor de 15,98 billones de délares, desde
los 18,42 billones en 2014. El motivo fue doble: el
descenso de los precios de las materias primas y la
apreciacién del tipo de cambio del délar frente a otras
monedas como consecuencia del nuevo rumbo de la
politica monetaria en Estados Unidos. Estos dos ele-
mentos afectaron negativamente al valor de las expor-
taciones mundiales a partir de 2014. El descenso de
los precios de las materias primas ha sido sustancial.
Por ejemplo, el precio de los metales ha descendido
un 60% en promedio desde 2011 y el precio del ba-
rril de petréleo Brent ha caido mds de un 70% desde
mediados de 2014. El descenso del precio de muchas
materias primas se debié a la menor demanda de Chi-
na, que en los dltimos quince afios se convirtié en su

principal fuente de demanda (5).
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Grafico 2

Exportacién mundial de mercancias y de servicios
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Fuente: Organizacién Mundial del Comercio.

Mids de la mitad del descenso del comercio mundial
en 2015 en ddlares corrientes fue achacable al comer-
cio de combustibles y productos de la minerfa. Se
aprecia también una bajada notable de la importa-
cién de bienes de equipo, destacando la de los paises
productores de petréleo —las importaciones de bienes
de equipo asociados al sector de hidrocarburos repre-
sentaron el 15% de las importaciones mundiales de
bienes de equipo en 2014—y la de los paises asidticos
(reduccidén del 8%).

La exportacién mundial de servicios registré un claro
ascenso, sin apenas sobresaltos, en los dltimos quin-
ce afios, como refleja el gréfico 2, hasta alcanzar los
4,67 billones de délares. En 2015 también sufrié un
pequefio retroceso en ddlares corrientes (del —6,4%)
a causa de la apreciacién del délar. Se aprecia en todo
caso un incremento tendencial del comercio mundial
de servicios superior al de mercancias: si en 2001 la
exportacién global de servicios representaba el 23,4%
de la de mercancias, en 2015 representaba el 29,2%.

Esta tendencia se debe en parte al propio incremento
del comercio de mercancias, que lleva aparejados de-
terminados servicios, pero sobre todo al avance en la
liberalizacién de los servicios financieros, el aumento
de los flujos internacionales de turismo, y la subcon-
tratacion (outsourcing) internacional de determinados
servicios a empresas. Asimismo, como sefiala la OMC,
el comercio de servicios es menos sensible a los ciclos

econémicos que el comercio de mercancias.

Las perspectivas del comercio mundial en 2016y 2017
no son alentadoras, como puede apreciarse en los gra-
ficos 1, 3 y 4, en los que se incluyen las previsiones de
la OMC para los afios referidos. Este organismo calcula
que en esos afios el comercio internacional mantendrd
la senda de moderacién, con crecimientos del 2,8 y
3,6%, respectivamente, lo que supone algo mds que el
avance del PIB mundial (2,4 y 2,7%, respectivamente).
En 2016 la tasa de crecimiento de las exportaciones de
los paises desarrollados y de los paises emergentes y en

desarrollo serd similar (2,8 y 2,9% en cada uno de estos



bloques). La regién con mds avances en la exportacién
serd Asia (3,4%), en linea con la tendencia de los lti-
mos afos. Por el contrario, las importaciones mundia-
les se incrementardn mds en los paises avanzados que en
el resto (3,8 y 1,8% en 2016 y 2017, respectivamente).
Norteamérica (incluyendo a México) serd la regién con
un mayor avance de las importaciones (4,1%). Un ries-
go a la baja en las previsiones de evolucién a corto plazo
de la exportacién global serfa el Brexit, segiin el FMIL
Otro riesgo serfa un comportamiento peor del esperado
en China y, en general, en Asia. Los paises menos de-
sarrollados son en cualquier caso los mds afectados por
la desaceleracién del comercio internacional, ya que el
comercio es clave para su desarrollo, con arreglo al pa-
radigma de desarrollo econémico basado en la exporta-
cién de productos de bajo valor afiadido como primer

paso hacia el ascenso en la cadena de valor.

La OMC sefiala con optimismo que acaso el comercio

internacional pueda beneficiarse de una nueva transi-

Graifico 3
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cién en China, a través de proyectos como la nueva
Ruta de la seda (6). Ademds, Latinoamérica y Africa
podrian relevar a China como motores del comercio
internacional, ya sea como exportadores o como im-

portadores.

2. Tendencias del comercio mundial
por regiones y paises

Los siguientes graficos y tablas muestran las principa-
les regiones y paises exportadores de mercancias y de

servicios.

El grifico 3 refleja la variacién de la exportacién de
mercancias en términos reales a lo largo del perio-
do 2001-2015 en los paises avanzados y en los paises
emergentes y en desarrollo. Lo mds llamativo del grd-
fico es que en estos tltimos la exportacién ha aumen-
tado mds en cada uno de esos afios que en los paises
avanzados. Incluso en 2009 la caida de la exporta-

Exportacién de mercancias de los paises avanzados y de los paises emergentes y en desarrollo
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Fuente: Organizacién Mundial del Comercio.
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Grafico 4

Importaciones de los paises avanzados y de los paises emergentes y en desarrollo
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Fuente: Organizacién Mundial del Comercio.

cién fue menos acusada en el caso de los emergentes
y en desarrollo. Solamente se aprecia una tendencia
opuesta a la descrita en las previsiones para 2016 y
2017, que por su propia naturaleza estdn pendientes
de materializacién.

La variacién de las importaciones durante el perio-
do referido para estos dos bloques de paises, recogi-
da en el grifico 4, siguié un patrén parecido a las
exportaciones: los pafses emergentes y en desarrollo
incrementaron sus importaciones mds que los paises
avanzados durante el periodo 2001-2013. En 2014 y
2015 ocurrié lo contrario, y lo mismo puede decirse
de las predicciones de la OMC para 2016 y 2017. Lo
antedicho estd en linea con la fase bajista del ciclo
econémico de los paises emergentes y en desarrollo a
partir de 2014, debido en buena parte al descenso de
los precios de las materias primas.

El mayor incremento diferencial de las exportaciones
e importaciones de los paises emergentes y en desa-

rrollo respecto de los paises avanzados en los dltimos
quince afios ha tenido como resultado un alza rese-
fiable del peso de estos paises en el comercio interna-
cional. Si en 2001 el peso de las exportaciones de los
paises emergentes y en desarrollo en los flujos mun-
diales de exportacién era del 37%, en 2015 era del
47%. En lo que respecta a importaciones, en 2001
el peso de los paises emergentes y en desarrollo en la
importacién mundial era del 33,4%, porcentaje que
pasé al 43,1% en 2015. Con objeto de valorar mejor
estos cambios estructurales, es interesante observar la
variacién del peso de cada bloque de paises en el PIB
mundial durante el periodo de referencia (cuadro 1).
Tomando datos del FMI, se observa que el peso de los
paises emergentes y en desarrollo en el PIB global pasé
del 20,6% en 2001 al 39,3% en 2015. En sintesis, el
avance de la participacién de los paises emergentes y
en desarrollo en el comercio internacional tuvo lugar
al tiempo que aumentaba, a una velocidad algo supe-
rior, su peso en el PIB global.



Cuadro 1
Participacion de los paises emergentes y
en desarrollo en el comercio y el PIB global

Datos en porcentaje sobre el total
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Grifico 5
Exportaciones de mercancias por regiones, 2015
Datos en porcentaje del valor total

ANO 2001 2015 ?/}‘ledn.te ’
i4 Sudamérica y 56 310 Pafses CEI
Exportacién 37,0 47,0 Centroamética , 31 o
Importacién 33,4 43,1 5,8 Y
PIB 20,6 39,3 Norteamérica
12,0

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio, Fondo Monetario Interna-
cional y elaboracién propia.

Los gréficos 5 y 6 muestran la distribucién por regio-
nes de las exportaciones mundiales de mercancias en
2015 y 2001 con objeto de identificar los cambios
acaecidos en estos ultimos quince afios en el patrén
geogréfico de la exportacién e importacién global. En
2015, Europa (incluida Europa Central y del Este) se
situd a la cabeza del comercio mundial, con el 37,3%
de la exportacién total de mercancias (en valor), se-
guida de Asia (34,2% del total) y, a mayor distan-
cia, Norteamérica (Estados Unidos y Canadd), con
el 12% del total. El resto de las regiones del mundo
se encontraron a bastante mayor distancia (el cuarto
lugar del ranking —Oriente Medio— solo representa el
5,8% de la exportacién mundial). Africa solamente

pesa un 2,4% en el comercio total.

El dominio de las tres primeras regiones referidas
(Europa, Asia y Norteamérica) en el reparto de la ex-
portacién mundial no se ha alterado en los dltimos
quince afos. El grifico 6 muestra que las mismas ocu-
paron también los tres primeros puestos en 2001. Sin
embargo, detrds de este aparente mantenimiento del
estatus regional se pueden identificar algunos cam-
bios operados en los dltimos afios. En primer lugar,
Europa, que sigue a la cabeza de la exportacién mun-
dial, ha perdido cinco puntos porcentuales de cuota
mundial (desde el 42,4% en 2001 al 37,3% en 2015),
y ello a pesar del notable incremento de sus exporta-
ciones en ese periodo (128%). La pérdida de Europa
fue la ganancia de Asia, que con el segundo puesto
en el ranking en ambos anos, gané siete puntos por-
centuales de cuota mundial de exportacién de mer-
cancfas (desde el 27,1% en 2001 al 34,2% en 2015).

Europa

37,3

~

Asia /

34,2

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio.

Grifico 6
Exportaciones de mercancias por regiones, 2001
Datos en porcentaje del valor total

Oriente
Sudamérica y Medio  pajses CEI
3,9 2.5 )

Centroamérica (**)

5,7

Africa
/ 2,3

Norteamérica
16,1

~

Europa (*)
42 4

Asia /

27,1

ncluye Europa Centr: el Este.
(*) Incluye Europa Central y del E
(**) Incluido México.

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio.
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En valor, la exportacién procedente de Asia se incre-
ment$ un 227%, sensiblemente mds que la de Euro-
pa. Huelga decir que esta evolucién viene explicada
sobre todo por la presencia creciente de China en los
mercados internacionales desde los afios noventa del
siglo pasado, apoyada por su ingreso en la OMC en
diciembre de 2001. La cuota de Norteamérica, con el
tercer puesto en el ranking, apenas varié en los afios
analizados. Sin embargo, el cuarto puesto como ex-
portador mundial cambié de ocupante: si en 2001
era Oriente Medio, actualmente lo es Sudamérica y
Centroamérica. El continente africano mantuvo su
escasa cuota (2,3% en 2015).

Los grdficos 7 y 8 reflejan la cuota de cada regién en
el comercio de importaciones. La ordenacién es muy
parecida a la del comercio de exportacién. Las tres pri-
meras regiones importadoras y su orden en el ranking
durante los dos afios analizados son los mismos. Los
cambios operados en la direccién y magnitud de sus

cuotas también son muy similares.

Africa, como se ha visto, es un continente escasamente

participe de la globalizacién de los intercambios co-

Grifico 7
Importaciones de mercancias por regiones, 2015
Datos en porcentaje del valor total

Oriente
Sudamérica y M4ed10 Africa
Centroamérica 6 34 Paises CEI
693 1 ,7
Norteamérica
16,8 E;lgo {)a
Asia
30)7

merciales, y ello a pesar de los acuerdos preferenciales
con Estados Unidos y con la UE de los que disfruta.
Actualmente sufre muy especialmente el desplome de
los precios de las materias primas, de las que es un ex-
portador relevante, asi como la desaceleracién econé-
mica de China, que es su principal socio comercial.
Ademis, Africa no participa en los nuevos acuerdos
comerciales TPP, TTIP y Mercosur, lo que le termina-
rd perjudicando por la erosién de preferencias. Sin una
mayor integracion comercial, el desarrollo de Africa
se verd dificultado en mayor medida que las restantes
regiones del mundo. Las carencias del continente en el
campo de las infraestructuras constituyen una dificul-
tad adicional para el despegue comercial de Africa, sin
el que no le resultard ficil avanzar econémicamente sin

sobresaltos.

El ranking de paises exportadores e importadores de
mercancfas en 2015, y su comparacién con 2001, estd
reflejado en los cuadros 2 y 3.

Segtin los datos del cuadro 2, China fue en 2015 el
primer pafs del mundo en exportacién de mercan-

cfas, a gran distancia del siguiente (Estados Unidos),

Grifico 8
Importaciones de mercancias por regiones, 2001
Datos en porcentaje del valor total

Sudamérica y

C L Africa
. entroamérica
Oriente 59 2,1
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Fuente: Organizacién Mundial del Comercio.

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio.



Cuadro 2
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Principales paises exportadores de mercancias en 2015 y en 2001

Ano 2015
Puesto en Exportacién % sobre
el ranking Pais en valor total
(millones $)
1 China 2.275.000 14,2
2 Estados Unidos | 1.505.000 9,4
3 Alemania 1.329.000 8,3
4 Japén 625.000 3,9
5 Paises Bajos 567.000 3,5
6 Francia 506.000 3,2
7 Reino Unido 460.000 2,9
8 Italia 459.000 2,9

Ano 2001
Puesto en Exportacién % sobre
el ranking Pais en valor total
(millones $)
1 Estados Unidos | 731.000 14,2
2 Alemania 570.000 8,3
3 Japén 405.000 3,9
4 Francia 320.000 3,5
5 Reino Unido 274.000 3,2
6 China 266.000 2,9
7 Canad4d 262.000 2,9
8 Italia 241. 000 2,6

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio y elaboracién propia.

lo que contrasta notablemente con el sexto lugar que
ocupaba en 2001. Este pais se convirtié en el primer
exportador mundial en 2009, afio en que adelanté a
Alemania (7). Estos tres paises, China, Estados Uni-
dos y Alemania, se situaron a gran distancia del cuar-
to y siguientes, como se puede apreciar en la tabla. En
contraste, hace quince afios no habfa tanta disparidad
en las cifras de exportacién de los primeros paises de
la clasificacién.

El cuadro 3 muestra el ranking mundial de im-
portadores en 2015 y 2001. En este caso, Estados
Unidos ocupé el primer lugar del ranking mundial
en 2015, seguido de China, Alemania y, a mayor
distancia, Japén y Reino Unido. Una vez mds, el
principal cambio operado en esta clasificacién en los
ultimos quince afios fue el avance de China, desde
el puesto nimero 6 al ndmero 2. Esta evolucién se
encuentra en linea con el creciente papel de China

como exportador en los dltimos quince afos, ya que
un ingrediente esencial de las exportaciones chinas
han sido sus importaciones, sobre todo de materias
primas y bienes de inversién. Es aventurable prever
un cierto pardén en el avance de China como impor-
tador en el ranking mundial, por motivos ciclicos y
estructurales que ya han sido sefialados en los pdrra-
fos precedentes. A estos factores se anaden dos mds:
primero, la diferencia entre las importaciones de
Estados Unidos y de China sigue siendo sustancial
(aquellas representan casi vez y media las de China)
y, segundo, Estados Unidos es el pais que mds con-
tribuird al incremento de la importacién mundial
en los dos préximos anos segin la OMC, debido al
favorable momento de su ciclo econémico y la for-
taleza de su moneda. Habrd por lo tanto que esperar
algtin tiempo a que China se convierta en el primer

importador mundial de mercancias.
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Cuadro 3

Principales paises importadores de mercancias en 2015 y en 2001

Ano 2015 Ano 2001
Puesto en Importacién % sobre | Puesto en Importacién % sobre
el ranking Pais en valor total el ranking Pais en valor total
(millones $) (millones $)
1 Estados Unidos | 2.308.000 14,1 1 Estados Unidos | 1.180.000 18,3
2 China 1.682.000 10,3 2 Alemania 493.000 7,7
3 Alemania 1.050.000 6,4 3 Japén 350.000 5,4
4 Japén 648.000 4,0 4 Reino Unido 333.000 5,2
5 Reino Unido 626.000 3,8 5 Francia 323.000 5,0
6 Francia 573.000 3,5 6 China 244.000 3,8
7 Paises Bajos 506.000 3,1 7 Italia 234.000 3,6
8 Canad4 436.000 2,7 8 Canadd 228.000 3,5

Fuente: Organizacién Mundial del Comercio y elaboracién propia.

3. Los acuerdos de liberalizacién comercial
y el nivel de proteccionismo

Los acuerdos internacionales multilaterales de libe-
ralizacién y apertura comercial suscritos a partir del
final de la segunda guerra mundial han tenido un im-
pacto muy positivo sobre la exportacién mundial. Las
ocho rondas comerciales negociadas en el seno del
GATT (General Agreement on lariffs and Trade) entre
1947 y 1993 propiciaron una expansién de las expor-
taciones mundiales desde los afios cincuenta del siglo
pasado hasta nuestros dias (con algin paréntesis), a
una escala jamds experimentada en épocas anteriores
de la historia.

La Ronda Doha, iniciada con la Conferencia Minis-
terial celebrada en Doha en noviembre de 2001, ter-
ming en fracaso tras muchos afios de negociacién. Era

la primera vez que fracasaban unas negociaciones co-

merciales desde que se cred el GATT y marcaron un
estreno fallido de la OMC (creada al finalizar la Ronda
Uruguay en 1993). La Ronda Doha recibié el certifi-
cado de defuncién el pasado 20 de diciembre de 2015,
tras la reunién ministerial de Nairobi celebrada entre
los 164 miembros de la OMC, en cuyo comunicado
final ya no se hizo mencién expresa a la reafirmacién
de la Ronda Doha por falta de unanimidad entre los
paises miembros.

El fracaso de la Ronda Doha ha impulsado el aumento
en el nimero de acuerdos comerciales de tipo regional
(no multilaterales). Estos acuerdos no son en general
del agrado de la OMC, ya que si bien pueden conducir
a la reduccién de barreras comerciales entre los paises o
regiones que participan en el acuerdo, también pueden
implicar un alza de barreras comerciales frente a terce-
ros pafses no participes en el acuerdo. Si en 1990 habia
setenta acuerdos de esta clase, en la actualidad hay mds



de doscientos setenta, que se cruzan entre si, dando
lugar a una compleja marafa de normas comerciales
que los expertos denominan el bol de espaguetis (noodle
bowl) de las normas del comercio mundial.

El entusiasmo por los acuerdos comerciales se en-
cuentra hoy en horas bajas. Por ejemplo, el acuerdo
de tipo regional TPP (7rans Pacific Partnership) —
Acuerdo Transpacifico de Cooperacién Econémica—,
firmado en febrero de 2016 entre doce paises de la
Cuenca del Pacifico (incluyen a Estados Unidos y
Japén, y excluyen a China) se enfrenta a una signi-
ficativa oposicién en Estados Unidos tanto por parte
de republicanos (por ejemplo, Donald Trump) como
de demécratas (Hillary Clinton), que puede dificul-
tar extraordinariamente su ratificacién en ese pafs.
Mientras que el partido republicano fundamenta su
oposicién al acuerdo en las dificultades que la libera-
lizacién pudiera plantear a las empresas norteameri-
canas (farmacéuticas, por ejemplo), sin estas obtener
ventajas sustanciales en acceso a nuevos mercados,
el partido demdcrata denuncia el riesgo de exporta-
cién de empleos que la libertad comercial acarrea. El
TTIP (Transatlantic Trade and Investment Partnership)
—Asociacién Transatldntica para el Comercio y la In-
versién— es un acuerdo ambicioso, también de tipo
regional, entre Estados Unidos y la UE que todavia
se encuentra en fase de negociaciones. Sin embargo
ya es muy visible la oposicién al mismo por parte
de paises y grupos europeos que representan intere-
ses muy diversos (gobiernos de Francia y Alemania,
grupos politicos de izquierda, sindicalistas, ecologis-
tas, etc.), sobre todo desde que se empezasen a filtrar
documentos de la negociacién a partir de marzo de
2014. También han estado estancadas durante mu-
chos afos las negociaciones entre la UE y el bloque
Mercosur, aunque el ascenso al poder de Mauricio
Macri en Argentina podria ayudar a impulsarlas.

Uno de los obstdculos para el impulso de acuerdos de
nueva generacién, como el TPP y el TTIB es que es
cada vez mds dificil argumentar a favor de los mismos
con cifras en la mano, ya que los cdlculos de coste
y beneficio se dificultan a medida que se complican
los temas objeto de negociacién. Los acuerdos TPP y
TTIP constituyen una nueva generacién de acuerdos
comerciales en los que el énfasis ya no se encuentra
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en la rebaja de las barreras arancelarias, ya muy redu-
cidas entre los paises avanzados (2% en promedio),
sino en la homologacién, reconocimiento y reforma
de normativas de diverso tipo. De otra parte, los con-
sumidores no conforman un grupo global de interés
que proclame publicamente los beneficios derivados
del abaratamiento generalizado de bienes y servicios
que trae consigo el librecambio.

En un plano mds positivo, es preciso destacar la firma
reciente de dos acuerdos comerciales multilaterales
suscritos en el seno de la OMC, de rango evidente-
mente menor que las rondas comerciales tradiciona-
les, pero con mucho valor de cara a insuflar una ma-
yor confianza en el sistema multilateral del comercio
e impulsar las cifras del comercio y del crecimiento
del PIB global. El primero es el Acuerdo Multilateral
de la OMC sobre Facilitacién del Comercio (7rade
Facilitation Agreement - TFA), primer acuerdo multi-
lateral logrado desde la creacién de la OMC en 1993.
Su objetivo es la reduccién de los obstdculos, esencial-
mente burocrdticos, en frontera para el movimiento
de mercancfas. El acuerdo fue alcanzado en la reunién
ministerial de diciembre de 2013 en Bali, y entrard en
vigor cuando lo ratifiquen dos tercios de los paises
firmantes. El segundo es el acuerdo multilateral de la
OMC de Nairobi (Paquete de Nairobi), alcanzado el
19 de diciembre de 2015, sobre eliminacién de sub-
sidios a la exportacién de productos agricolas. Este
acuerdo consta de seis decisiones ministeriales sobre
temas agricolas y, en general, cuestiones relacionadas
con el comercio de los paises menos desarrollados
que tienen como objetivo favorecer las exportaciones
de estos paises.

Los avances en la conclusién y ratificacién de acuerdos
comerciales multilaterales dependen crucialmente de
la situacién de la economia internacional. En épocas
de crisis o de bajo crecimiento econémico, los paises
dificultan el avance de los acuerdos de librecambio y
tienden, ademds, a establecer un mayor nimero de ba-
rreras proteccionistas.

La propensién al proteccionismo en momentos de
crisis se pudo comprobar tras la Gran Recesién. Se-
gtn el dltimo Informe Anual del Director General
de la OMC (mediados de octubre 2014 a mediados
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de octubre 2015), desde el estallido de la crisis has-
ta octubre de 2015 los paises miembros de la OMC
hab{an establecido 2.557 nuevas medidas restrictivas
del comercio. Solo en el dltimo afio se introdujeron
178 nuevas barreras. Y si bien es cierto que algunas se
fueron eliminando (642 desde 2008), el flujo de nue-
vas barreras sigue superando en nimero al de las que
se han suprimido, de forma que el stock de medidas
de proteccién ha continuado creciendo. Hoy existen
1.915 medidas restrictivas del comercio, un 17% mds
que las contabilizadas en el anterior Informe del Di-
rector General de la OMC.

Dado que la proteccién comercial no contribuye al
crecimiento econémico a medio y largo plazo, serd
preciso confiar en que no reaparezca, como ocurrié en
el periodo de entreguerras, el circulo vicioso de pro-
teccién-recesion-proteccién, debido a las politicas de
empobrecimiento del vecino, que la experiencia histérica
debiera aconsejar a los dirigentes evitar en la medida

de lo posible.

4. Conclusién

El comercio mundial se ha caracterizado desde hace
un quinquenio por una significativa moderacién en
su tasa de crecimiento anual con respecto a las dé-
cadas anteriores a la Gran Recesién, mostrando un
incremento igual o inferior al PIB mundial, en lugar
de aumentar vez y media o incluso dos veces la tasa
de crecimiento de la produccién global como ocurria
antes del afio 2009. Esta evolucién no ayuda a impul-
sar la economfa mundial, que con su moderada tasa
de expansién retroalimenta unos flujos comerciales

menos dindmicos.

Para explicar el modesto avance de la exportacién
mundial, se identifican elementos de naturaleza no
solo ciclica sino también estructural, que podrian fre-
nar una recuperacion sustancial de la exportacién in-
cluso en un escenario de mayor dinamismo econémico
que el actual. El aumento del proteccionismo también
constituye un lastre para la progresién del comercio de

mercancias y servicios.

La conclusién de acuerdos comerciales y la supresién
de barreras proteccionistas pasan por la mejora de la

comunicacién, a todos los niveles, acerca de las bonda-
des del comercio para alcanzar una mejora de la rentay
bienestar de los ciudadanos. La historia econémica de
los tltimos sesenta afios demuestra que el efecto de la
cooperacion internacional en materia comercial den-
tro del marco multilateral del GATT (hoy OMC) ha
sido muy positivo para obtener una mejora de la renta
real de los ciudadanos. Serfa de desear que dentro de
cada pafs se lograse transmitir de manera mds eficaz el
anterior mensaje, para al menos igualar un terreno de
juego en el que actualmente parecen tener ventaja, al
menos medidtica, los grupos de oposicion a la libertad
de los intercambios comerciales internacionales.

NOTAS

(1) OECD (2012), Policy Priorities for International Trade and
Jobs, (ed.), D. Lippoldt, e-publication, available at: www.oecd.
org/trade/icite.

(2) Esto se debe en parte a que el comercio entre los paises de esa
regién estd incluido en las cifras del comercio internacional.

(3) McKinsey Quarterly. Harnessing the power of shifting global
Sflows. Jacques Bughin, Susan Lund y James Manyika. febrero
2015.

(4) El estudio pone como ejemplo la tecnologfa de impresién en
3D, que estd permitiendo que algunos componentes y piezas
que solo se podfan fabricar alli donde eran objeto de dise-
flo y eran posteriormente exportadas al lugar de ensamblaje
final, ahora puedan fabricarse en esta dltima localizacién
gracias a la transmisién de disefios mediante la impresién
digital en 3D.

(5) Para materias primas como el cobre, aluminio, niquel o
zinc, China representa el 50% de la demanda. El 80% del
aumento de la importacién global de habas de soja, café y
algodén desde el afio 2000 correspondié a China, segin el
Banco Mundial.

(6) La nueva Ruta de la seda es un proyecto del gobierno chino,
lanzado en octubre de 2014, de abrir una via terrestre y ma-
ritima que conecte al pais con Europa a través de Asia Sur-
Oriental, Asia Central y Oriente Medio. La ruta atravesarfa
sesenta paises y tendrfa como objetivo facilitar la exportacién
de bienes desde el pais asidtico hacia Europa y otros paises de
Oriente Medio y el norte de Africa. Segiin algunos analistas
se trata de la respuesta china a los acuerdos TPP y TTIP, de
los que China no forma parte, para asegurar el transporte de
sus bienes de exportacidn.

(7) Alemania era el primer exportador mundial desde 2003, afio
en que relegé a Estados Unidos al segundo puesto. En 2012,
Estados Unidos adelanté a Alemania pasando esta a ocupar

desde entonces el tercer lugar del ranking.
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RESUMEN

Desde 2010, las exportaciones espafiolas han contribuido positiva y significativamente al crecimiento del PIB, y su evolucién ha sido mds

favorable, en general, que en la zona del euro, con un incremento de las cuotas de exportacion. Este comportamiento se ha visto favorecido

por el proceso de devaluacién interna, que ha implicado un ajuste de los costes relativos, debido a ganancias de productividad del trabajo

y a la moderacion salarial. Ademds, han tenido lugar diversas transformaciones estructurales que han elevado la capacidad de crecimiento

a largo plazo de las exportaciones espafiolas, como su diversificacion hacia los mercados emergentes y la ampliacién de la base de empresas

exportadoras espafiolas, incluidas las que venden al exterior de forma estable.

PALABRAS CLAVE

Exportaciones, Competitividad, Empresas exportadoras, Diversificacién geogréfica, Margen extensivo, Margen intensivo.

1. Introduccién

Las exportaciones espafiolas constituyen una palanca
de primer orden de la recuperacién que estd experi-
mentando la economia espafiola y representan, asi-
mismo, un canal esencial para afianzar una senda de
crecimiento sélida y sostenida. El dinamismo que las
exportaciones espafiolas han mostrado en los dltimos
aflos —mds intenso que el de gran parte de las eco-
nomias de nuestro entorno— ha reflejado, en bue-
na medida, el avance en la internacionalizacién de
nuestro tejido productivo. La intensa y prolongada
debilidad de la demanda nacional durante la pasada
recesién incentivé la bisqueda de nuevos mercados
por parte de las empresas espafiolas, en un contex-
to en el que la moderacién de los costes laborales vy,
posteriormente, también de los financieros ha for-

talecido la posicién competitiva de las empresas es-

(*) Este articulo refleja la opinién de los autores, que no necesa-
riamente coincide con la de la institucién en la que trabajan.

pafiolas (Garcia y Prades, 2015). La diversificacién
geogrifica de las ventas al exterior, favorecida por
una especializacién en productos demandados por
las economias en desarrollo y emergentes, ha favo-
recido la penetracién de los productos espafioles en
el exterior. Todo ello ha redundado en una evolucién
mds favorable de las cuotas de exportacién de Espafia
que en las principales economias de la UEM, con la

excepcién de Alemania.

El resto del articulo se organiza del siguiente modo.
En primer lugar, se describen los principales rasgos de
la evolucién agregada de las exportaciones y su aporta-
cién al PIB. A continuacidn se analiza la contribucién
de los determinantes tradicionales —demanda exterior
y competitividad-precio— al avance de las ventas al ex-
terior. En la tercera seccién se realiza una valoracién
del impacto de algunos de los cambios estructurales
en la capacidad de crecimiento potencial de las expor-
taciones espafiolas. La seccién final del articulo recoge

las principales conclusiones.
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2. La evolucidn agregada reciente de las
exportaciones espafiolas y su aportacién al PIB

El sector exterior amortigud sustancialmente el im-
pacto negativo de la caida de la demanda nacional so-
bre la actividad en la dltima crisis (1), con una contri-
bucién positiva al crecimiento del PIB, en promedio,
de 2 pp. Conforme se fue asentando la recuperacién
econémica tuvo lugar una recomposicién del patrén
del crecimiento hacia el gasto interno, de modo que
la aportacién de la demanda exterior neta se moderé a

Grifico 1

Las exportaciones y su contribucién al crecimiento

1. Crecimiento del PIB y aportacién
de la demanda externa

% a.i.

partir de la segunda mitad de 2013, por la progresiva
recuperacion de las importaciones y una cierta desace-
leracién de las exportaciones, hasta pasar al terreno
negativo desde 2014. De hecho, en los dos tltimos
afos la contribucién del sector exterior ha sido de
-0,2 pp y —0,5 pp (véase grifico 1).

A lo largo de los dltimos afos, las exportaciones espa-
fiolas de bienes y servicios han mostrado un comporta-
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y principios de 2009. De acuerdo con los datos de la
Contabilidad Nacional Trimestral (CNTR), las expor-
taciones reales han crecido en términos interanua-
les desde 2010 en promedio alrededor de un 5,5%,
con lo que han contribuido, primero, a amortiguar la
caida del PIB y, desde la segunda mitad de 2013, a
impulsar su recuperacién. En efecto, la contribucién
de las ventas al exterior al crecimiento del PIB desde
2010 se ha situado, en promedio, en torno a 1,7 pun-
tos porcentuales (pp). Estos datos agregados esconden
una evolucién —tanto de las exportaciones como de su
contribucién al crecimiento— que se puede diferenciar
en varias etapas. La primera estuvo caracterizada por
el repunte experimentado en 2010 (9,4%), una vez
superado el colapso del comercio mundial. A partir
del segundo trimestre de 2011, las ventas al exterior
se desaceleraron progresivamente hasta estancarse en
la primera mitad de 2012. Posteriormente, las expor-
taciones retomaron una pauta de crecimiento relati-
vamente estable (4,5%), ya que la desaceleracién de
las economias emergentes en los dltimos trimestres se
ha compensado con un tono mds dindmico de la de-
manda de importaciones de la UEM. La contribucién
de las exportaciones al crecimiento del PIB ha segui-
do una pauta similar: fue particularmente acusada en
2011, cuando ascendié a 2,7 pp, durante el episodio
de desaceleracién de las ventas al exterior entre 2011 y
2012 se moder¢ hasta situarse en 0,8 pp y, a partir de
entonces, aumentd hasta alcanzar 1,6 pp.

El dinamismo de las exportaciones se ha apoyado
preferentemente en las ventas de bienes, que, ademds
de representar alrededor del 70% de los intercambios
comerciales con el exterior, han registrado, en prome-
dio, tasas de crecimiento mds elevadas (6,3% frente
a un 3,8% en el caso de los servicios), sobre todo
durante el repunte posterior al colapso del comercio
mundial, que afecté mds intensamente a los bienes.
En cuanto a los servicios, el perfil temporal de su evo-
lucién desde 2010 ha sido algo distinto, ya que su
desaceleracién fue mds tardia, pero mds prolongada
e intensa, ya que tuvo lugar entre el primer trimestre
de 2012 y el tercer trimestre de 2013. Durante di-
cho episodio, las exportaciones de servicios cayeron
en promedio un 0,4%. Dentro de los servicios, los
no turfsticos han avanzado desde 2010, en promedio,
de manera algo mds acusada que los turisticos (4,3%
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frente a un 3,1%, respectivamente), a pesar de que
durante el episodio de desaceleracion fue la partida
que explica la caida de las ventas de servicios al resto
del mundo, ya que disminuyeron, en promedio, un
1,1%, frente a un incremento de las exportaciones
turisticas del 0,6%. Las exportaciones de servicios no
turfsticos han mostrado un comportamiento particu-
larmente dindmico desde finales de 2013, cuando su
ritmo de crecimiento ha superado sensiblemente el
de las exportaciones de bienes.

Las contribuciones al crecimiento de las exportacio-
nes de bienes y servicios replican las pautas sefialadas
anteriormente. En consecuencia, la aportacién de las
exportaciones al crecimiento econdémico se ha apoya-
do preferentemente en las ventas de bienes al resto del
mundo. En efecto, la contribucién de esta partida al
PIB entre 2010 y 2015 se ha situado, en promedio, en
1,4 pp, es decir, alrededor del 80% del total.

El crecimiento acumulado por las exportaciones de
bienes y servicios en los tltimos afios se ha reflejado en
un incremento de su peso relativo en el PIB desde 2009
en torno a 10 pp, hasta situarse en el 33% del PIB en
2015. Las ventas al exterior han crecido en Espafa con
mayor dinamismo que en las principales economias de
la UEM (véase gréfico 2), lo que ha permitido que la
orientacién exportadora de nuestra economia supere
actualmente la de Francia.

El favorable comportamiento de las exportaciones
espafiolas en términos comparativos se refleja en una
evolucién mds positiva de nuestras cuotas de expor-
tacién en relacién con las principales economias de
la UEM (véase gréfico 2). Desde 2010 ha tenido lu-
gar una ganancia de cuota. Solo Alemania, entre los
paises grandes de la UEM, tuvo un comportamiento
similar en dicho periodo. Con todo, cabe sefialar la
todavia reducida participacién de Espafia en el co-
mercio mundial en comparacién con el resto de pai-
ses analizados.

Esta mejora del panorama exportador fue mds inten-
sa de lo que se explica por la contribucién positiva de
los determinantes tradicionales —mercados exteriores
y competitividad-precio—. Durante una primera eta-
pa, la debilidad de la demanda nacional impulsé las
exportaciones, a lo que se sumé la moderacién de
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Grafico 2

Evolucién de las cuotas de la economia espafiola
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los costes laborales y, posteriormente, los financie-
ros, que ha fortalecido la posicién competitiva de las
empresas exportadoras espafiolas y ha posibilitado la
ampliacién de la base de empresas exportadoras y la
penetracién en nuevos mercados (véase Gonzdlez y
Martin, 2015). La préxima seccién describe breve-
mente la aportacién de los determinantes tradicio-
nales de las ventas al exterior y, en la siguiente, se
analizan los cambios estructurales en el patrén ex-
portador de nuestra economifa.

3. El papel de la demanda exterior y
la competitividad-precio

A continuacién se analizan en detalle los principales
determinantes de las exportaciones de bienes, que
constituyen la parte mds relevante de los intercam-
bios con el resto del mundo y que han determinado la
evolucién de la aportacién de las exportaciones al PIB
como se ha mostrado en la seccién anterior (2).

El marco analitico tradicionalmente utilizado en las
estimaciones de las ecuaciones de las exportaciones
incluye como determinantes la demanda externa,
aproximada a partir del volumen de las importacio-

nes de bienes y servicios de nuestros compradores, y la
competitividad-precio de los productos de exportacién
espafioles, definida como la ratio entre sus precios y
los de los competidores a nivel mundial, teniendo en

cuenta el tipo de cambio.

La contribucién de los mercados de exportacion a las
ventas al exterior ha atravesado diversas etapas duran-
te los dltimos afios (véase grifico 3). Después de su
contribucién fuertemente negativa 2008 y 2009 como
resultado de la contraccién del comercio mundial, la
aportacién de la demanda externa repunté apreciable-
mente en 2010 y 2011, si bien desde 2012, aun sien-
do positiva, se ha moderado sensiblemente, en primer
término debido al comienzo de la segunda recesién en
la UEM, que continda constituyendo nuestro princi-
pal mercado de exportacién, y, recientemente, por la
ralentizacién de las economias emergentes, cuyo im-
pacto se ha amortiguado por la mejoria de las econo-
mias avanzadas. De hecho, durante una primera fase,
el crecimiento de las exportaciones se apoy6 en las des-
tinadas a los mercados extracomunitarios hasta princi-
pios de 2013. En los dos tltimos afos, el avance de las
exportaciones se ha sostenido gracias, principalmente,
a las ventas dirigidas a la UE.
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Determinantes de la exportacién de bienes: mercados exteriores y competitividad-precio

1. Contribucién de los principales determinantes
de las exportaciones de bienes reales

2. Evolucién de los mercados
de exportacién
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Las ganancias de competitividad-precio acumuladas
desde la dltima crisis también han estimulado, en gene-
ral, el crecimiento de las ventas al exterior desde 2010,
sobre todo en el primer tramo de la recuperacién de las
exportaciones y en el dltimo ejercicio. Esta mejorfa de
la competitividad-precio es el resultado de un proceso
interno de ajuste de costes y precios relativos, que ha
provocado una reduccién apreciable de costes labora-

les unitarios (CLU) relativos frente a las economfas de

nuestro entorno, de manera que se ha revertido gran
parte de la pérdida de competitividad acumulada desde
la incorporacidn al euro (alrededor del 90% del mdxi-
mo de dicho deterioro). En el tramo inicial de la crisis
la caida de los CLU relativos reflejé primordialmente el
repunte de la productividad aparente del trabajo, mo-
tivada por la destruccién de empleo, pero las ganancias
adicionales durante la recuperacién se han apoyado

principalmente en la moderacién salarial, favorecidas
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por las reformas estructurales adoptadas en el mercado
de trabajo. El ajuste de los costes laborales relativos se
ha trasladado incompletamente a los precios relativos
de exportacidn, si bien el elevado grado de competen-
cia que, en general, existe en los mercados internacio-
nales en los que compiten los exportadores espafoles
permite que ajustes relativamente moderados de los
precios relativos puedan generar ganancias notables en
la cuota del mercado correspondiente. De cara al fu-
turo, resulta previsible que se mantengan ganancias de
competitividad modestas siempre que persista el mar-
co de moderacién salarial, que, junto con el avance de
la productividad, permitird que los CLU se sitien en
niveles moderados. Por otro lado, la apreciable caida
de los precios del petréleo y los bajos costes de finan-
ciacién fortalecen la posicién competitiva de las em-
presas al mejorar sus mdrgenes sin necesidad de elevar
los precios.

El ritmo de crecimiento de las exportaciones desde
2010 ha sido, en general, mds intenso de lo que se
derivarfa del comportamiento de los mercados de ex-
portacién y de la competitividad-precio, lo que apun-
ta a la relevancia de otros factores relacionados con
cambios de cardcter estructural que se analizan en la
siguiente seccién.

4. Cambios estructurales en los patrones
de las exportaciones de bienes

Durante los dltimos afios se ha asistido a diversas trans-
formaciones que elevan la capacidad de crecimiento
potencial de las exportaciones, entre las que sobresalen
la creciente internacionalizacién del tejido productivo,
reflejado, principalmente, en su grado de diversifica-
cién geogréfica y en la ampliacién del nimero de em-
presas que exportan (base exportadora) (3).

4.1. Estructura agregada de las exportaciones

Las exportaciones de bienes se han reorientado, en
gran medida, hacia los mercados extracomunitarios
y, en particular, hacia dreas emergentes cuya deman-
da de importaciones ha mostrado mucha mds pujanza
que las de las economias avanzadas, en especial de la
UEM (véase grdfico 4). Esta diversificacién no solo ha

contribuido al crecimiento de las exportaciones en los
tltimos afios —que, ademds, han logrado aumentar sus
cuotas en los mercados emergentes—, sino que resulta
beneficiosa para las perspectivas de las exportaciones,
a tenor del crecimiento potencial mds elevado de las
economias emergentes. En consecuencia, el peso re-
lativo en términos nominales de la UE (asf como de
la zona del euro) en las ventas de bienes al exterior
ha disminuido alrededor de 6 pp desde 2007, hasta
situarse en el entorno del 50%, en favor, bdsicamente,
de las economf{as emergentes, cuya participacién en las
exportaciones asciende, aproximadamente, al 30% del
total. En particular, se ha incrementado la presencia de
las exportaciones al Magreb, Latinoamérica y China.
Este proceso de diversificacién es de naturaleza per-
manente, al menos parcialmente, ya que, de acuerdo
con los datos del ICEX, se ha ampliado de la base de
exportadores estables en las economias emergentes (4).

La reorientacién de las exportaciones hacia los mer-
cados emergentes, junto con la fragmentacién de las
cadenas de valor globales, ha contribuido a elevar
desde 2007 el peso relativo en términos nominales de
las ventas al exterior de algunas ribricas de bienes in-
termedios no energéticos, en particular de productos
quimicos (en cerca de 3 pp). Asimismo, las ventas al
exterior de alimentos han aumentado su peso relativo
sensiblemente, alrededor de 2 pp. La crisis del comer-
cio mundial en 2009 afectd sustancialmente a los in-
tercambios globales de bienes de equipo y de consumo
duradero. En este contexto, ha descendido la impor-
tancia relativa de las exportaciones de productos de
capital, a pesar del incremento de la participacién de
la maquinaria, y de consumo duradero, aunque se ha
elevado el peso relativo de los automdviles (5).

Por lo que se refiere al contenido tecnoldgico de las ex-
portaciones, no se aprecian modificaciones sustanciales
desde 2007, si acaso un modesto incremento del peso
relativo de los bienes de intensidad tecnoldgica baja,
de manera que siguieron predominando las ramas de
intensidad tecnoldgica media, destacando las de con-
tenido medio-alto. Por tanto, ha aumentado la parti-
cipacién de las exportaciones de bienes intensivos en
mano de obra, a pesar de que son mds susceptibles a las
presiones competitivas de las economias emergentes,
lo que podria indicar que Espana estarfa especializada
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Grafico 4

Estructura de las exportaciones de bienes espanolas

Términos nominales. Datos en porcentaje
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en segmentos de mayor calidad. A su vez, también ha
aumentado, si bien modestamente, la participacién en
las exportaciones de algunos bienes de mayor conteni-
do tecnoldgico, menos expuestos a la competencia de

las economias emergentes.

4.2. Las empresas exportadoras espaiolas de bienes:

evolucion reciente (6)

El dinamismo que las exportaciones espafiolas han
mostrado en los tltimos afos ha reflejado, en buena
medida, el avance en la internacionalizacién de nues-
tras empresas, proceso que se ha visto impulsado signi-

ficativamente por las pymes (7).

De acuerdo con datos de la AET, en todos los tramos de
tamafio, incluidas las empresas grandes, desde 2010, se
ha intensificado la internacionalizacién del tejido pro-
ductivo, si bien es la expansién de las pymes exporta-
doras la que explica, en su mayor parte, el incremento
de la proporcién de empresas exportadoras, hasta el 6%
del total (véase gréfico 5). La mayor parte de las empre-

sas exportadoras son pymes; concretamente, cerca del
98% del total. Asimismo, entre 2010 y 2013, las pymes
explican la prictica totalidad del incremento del nime-
ro de exportadores, tanto estables como no estables (se
entiende por empresa exportadora estable aquella que
exporta al menos cuatro afos consecutivos).

Desde un punto de vista microeconémico, la evolucién
de las exportaciones se determina por la interaccién
entre el nimero de empresas exportadoras (margen ex-
tensivo) y su volumen de exportacién unitario (margen
intensivo). De acuerdo con la literatura, la capacidad de
crecimiento a largo plazo de las exportaciones depende
fundamentalmente de la evolucién del margen exten-
sivo, y en particular, de las empresas que exportan de
forma estable, mientras que su dindmica a corto plazo
refleja principalmente el comportamiento del margen
intensivo. Segtin los datos microeconémicos del Ban-
co de Espaiia, el crecimiento de las exportaciones desde
2010 se ha apoyado tanto en el margen extensivo como
en el intensivo, y por tramos de tamafo empresarial la
contribucién de las pymes ha aumentado apreciable-
mente, hasta representar cerca del 40% del total, frente
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Grafico 5

Caracteristicas y evolucién de la base exportadora espafiola (a)
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aun 10% en la anterior fase expansiva (véase grdfico 2).
Este ascenso se ha apoyado principalmente en el margen
extensivo, mientras que su contribucién al margen in-
tensivo es minoritaria (8), que estd condicionado funda-
mentalmente por la aportacién de las grandes empresas,
que concentran gran parte del valor exportado.

La recuperacién de las exportaciones entre 2010 y
2013 se ha apoyado, como se ha mencionado ante-
riormente en este articulo, en la diversificacién hacia
los mercados emergentes, cuyo crecimiento potencial
es mds elevado que el de regiones mds maduras como
la UEM. Las pymes han participado en este proceso de
forma destacada, a través, sobre todo, de la ampliacién
del margen extensivo.

Atendiendo a la permanencia de las empresas en la ac-
tividad exportadora, se aprecia que las estables expli-
can la mayor parte del margen intensivo, debido, en
buena medida, a que su grado de diversificacién geo-
gréfica es mayor. De hecho, el aumento de las expor-
taciones extracomunitarias de los dltimos afios se ha
debido bdsicamente a este tipo de empresas. La eco-
nomfa espafola todavia presenta un elevado potencial
para profundizar en la diversificacién geogréfica, ya
que, en 2013, alrededor de dos tercios de las empresas
solo exporta a un pafs, mientras que solo el 15% ex-
porté a mds de cinco. Sin embargo, este tltimo grupo
de empresas, que aglutina, entre otras, a las grandes
firmas multinacionales, acumula cerca del 90% de
las ventas totales (véase De Lucio y cols., 2014). Los
datos agregados del ICEX sefialan un incremento de
pymes exportadoras estables que dirigen sus ventas a
mercados extracomunitarios, en particular, a Latinoa-
mérica, Africa (con un comportamiento destacado de
Marruecos) y Asia (en particular China). Esta eviden-
cia es indicativa, por tanto, de que la diversificacién
de las pymes serfa, al menos en parte, de cardcter es-
tructural y no solo una respuesta transitoria al menor
dinamismo de la economia de la UE, que, con todo,
sigue constituyendo el principal mercado de exporta-
cién para el conjunto de empresas espafiolas.

5. Consideraciones finales

El sector exterior permitié amortiguar el impacto con-
tractivo de la severa crisis que recientemente atravesé
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nuestro pafs y las ventas al exterior han contribuido
significativamente al crecimiento del PIB desde 2010,
a pesar de una ralentizacién en 2012. Las exportacio-
nes de bienes explican la mayor parte de esta aporta-
cién positiva, dado su elevado peso relativo dentro de
las ventas al resto del mundo y a que han sido la parti-
da mds dindmica.

Las exportaciones espafolas han evolucionado de for-
ma mds favorable que en otros paises desarrollados,
aumentando su participacién, en términos reales, en
el comercio mundial, frente a descensos sensibles en el
caso de otras grandes economias de la zona del euro,
salvo en Alemania. Este dinamismo de las exportacio-
nes se ha apoyado en un proceso de devaluacién inter-
na basado en la moderacién de los costes laborales, y,
posteriormente, en la reduccién de los costes de finan-
ciacién. A su vez, la debilidad de la demanda interna
durante la crisis incentivé el aumento del nimero de
empresas exportadoras y la especializacién de nuestro
tejido productivo en productos demandados por las
economfas emergentes facilité la diversificacién geo-

gréfica de las exportaciones.

En dltimo término la evolucién agregada de las ex-
portaciones de un pais refleja la capacidad compe-
titiva de las empresas. Desde un punto de vista mi-
croecondémico, el incremento de las ventas al exterior
ha reflejado el avance en la internacionalizacién de
nuestras empresas, proceso que se ha visto impulsado
significativamente por las pymes, que han contribui-
do a elevar el porcentaje de empresas que exportan
(margen extensivo). Las grandes empresas también
han impulsado las ventas al exterior, preferentemente
a través de aumentos del porcentaje que representan
las exportaciones en sus ventas totales (margen in-
tensivo). Los datos microeconémicos muestran que
ha tenido lugar una diversificacién geogréfica de los
exportadores hacia los mercados emergentes —con
perspectivas de crecimiento a largo plazo mds eleva-
das que la UEM—, proceso en el que también han par-
ticipado las pymes.

Los factores anteriores favorecen la capacidad de cre-
cimiento potencial de las exportaciones espafiolas, so-
bre todo si tiene lugar una mejorfa de la capacidad de

supervivencia de las pymes en la actividad exportado-
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ra. Por lo que se refiere al impacto de la posicién ci-
clica sobre la futura propensién a exportar de nuestras
empresas, la evidencia disponible apuntarfa a que el
incremento de la base exportadora durante la crisis
no serfa meramente transitorio, ya que se aprecia una
prolongacién de la tendencia positiva de la base ex-
portadora estable. En todo caso, en un contexto de
crecimiento de la demanda interna, la normalizacién
de las condiciones de acceso a la financiacidn, el pro-
gresivo saneamiento de la situacién patrimonial de las
empresas y la continuacién del proceso de contencién
de los costes laborales deberfan facilitar la consolida-
cién del dinamismo exportador.

NOTAS

(1) Para un andlisis mds detallado de la evolucién del sector exte-
rior durante la ltima crisis, en comparacién con la acaecida a
principios de los afios noventa, véase Gémez Loscos y Martin
Machuca (2014).

(2) El crecimiento de las transacciones con el exterior de servicios
no turisticos se encuadra en un proceso de internacionaliza-
cién de las empresas espafiolas a través de la IED y de cambio
estructural que ha ampliado a escala mundial el cardcter co-
mercializable de estas actividades. Durante los dltimos afios
también se ha asistido a una expansién de las exportaciones
de servicios de ramas cuya demanda nacional se ha ajustado
fuertemente, como ocurre con la construccién. En cuanto a
los servicios turisticos, su trayectoria de recuperacién actual
se apoya, fundamentalmente, en la mejorfa de los mercados
emisores tradicionales (Reino Unido, Alemania y Francia) y,
parcialmente, en una reorientacién de los flujos de turistas
hacia Espafia motivada por la inestabilidad geopolitica en los
paises drabes. Para un andlisis mds detallado de los condicio-
nantes del turismo y de los servicios no turisticos véanse G6-
mez Loscos y Gonzdlez (2014) y Macfas y Martin Machuca
(2010), respectivamente.

(3) De acuerdo con los datos del ICEX, desde 2007 el nimero
de empresas exportadoras ha aumentado en un 34% y el de
exportadoras estables un 22%.

(4) En el caso de las exportaciones de servicios no turisticos, ha
tenido lugar un proceso de diversificacién geografica similar al
experimentado por las ventas de bienes, si bien menos intenso.
Ast, los pesos relativos de la UE y de la UEM han descendido
en 4 y 2 pp, respectivamente. No obstante, la participacién
de ambas dreas es menor que en las exportaciones de bienes,
situdndose en el 52 y 37% en cada caso.

(5) Por lo que se refiere a las exportaciones de servicios no turfsti-
cos, las partidas mds relevantes, y que condicionan la evolucién
del agregado, son las de transporte y otros servicios empresaria-

les, que acumulan alrededor del 60% de los ingresos nominales

totales, de acuerdo con los datos de Balanza de Pagos. Otras
rabricas que han impulsado el crecimiento reciente de las ex-
portaciones de servicios no turfsticos son las relacionadas con
los royalties, las manufacturas y las TIC.

(6) En este apartado se utiliza informacién a nivel de empresa ela-
borada por el Banco de Espaia, que es el resultado de cruzar
informacién microecondémica de la Balanza de Pagos, la Central
de Balance y las Cuentas Anuales depositadas por las empresas
espafolas en los registros mercantiles. La base de datos resultan-
te se ha utilizado en trabajos anteriores sobre el sector exterior
de la economia espafiola (véase Martin y Rodriguez, 2009). La
unidad de referencia en esta base de datos son las relaciones
comerciales bilaterales empresa-pafs y cuenta con datos anuales
para el periodo 2001-2013. Hay que tener en cuenta que estos
datos infrarrepresentan las pymes. Ademds, Por estos motivos,
en 2008 se elevé el umbral de simplificacién de declaracién por
transaccidn-pais de la Balanza de Pagos hasta 50.000 euros, que
introduce una ruptura en la serie. Los efectos de la elevacién del
umbral de declaracién afectan significativamente a la cobertura
de la poblacién de pequefias empresas exportadoras a partir de
dicho afio, esta informacién se complementa en este articulo
con datos de cardcter mds agregado de las empresas exporta-
doras espafiolas procedentes de la AET y del ICEX, disponibles
para el periodo 2010-2013 y hasta 2015, respectivamente. En
el caso de los datos del ICEX, se considera que las empresas
que exportan menos de un millén de euros al afio son pymes.

(7) Los avances tecnoldgicos y logisticos y los procesos de libe-
ralizacién comercial han reducido los costes de exportacién
también para este tipo de empresas, aunque, en promedio, sus
menores niveles de productividad y mayores costes de acceso a
la financiacién externa contintan dificultando su penetracién
y consolidacién en los mercados exteriores.

(8) De acuerdo con la evidencia empirica disponible para Espafia, el
incremento del margen intensivo de las pymes se ha debido es-
pecialmente a las de mayor tamafio y pertenecientes a los sectores
de intensidad tecnoldgica alta, ya que sus niveles de eficiencia y
el valor afadido mds elevados han favorecido su consolidacién

en los mercados internacionales (véase Mdfiez y Sanchis, 2014).
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RESUMEN

En este articulo se analizan la competitividad, entendida en sentido amplio y el papel que ha desempefiado en la correccién reciente

del déficit exterior espafiol. En primer lugar, se describe la evolucién que han presentado en los tltimos afios diferentes indicadores de

competitividad precio y coste, asi como, otros indicadores que reflejan aspectos relacionados con lo que se denomina competitividad-no

precio. A continuacidn, se explotan los resultados obtenidos en la estimacién de ecuaciones de demanda de exportacién e importacién de

bienes y servicios de la economia espafiola para valorar la naturaleza transitoria o permanente del ajuste del déficit exterior y el papel que

la competitividad ha jugado en dicho proceso.
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Déficit exterior, Competitividad-precio y coste, Competitividad-no precio, Empresas exportadoras.

1. Introduccién

En los dltimos afios, el andlisis de la competitividad
y su papel en la recuperacién de la economia espa-
fiola ha cobrado especial relevancia. El estallido de la
crisis en el afio 2007 evidencié que, durante la etapa
expansiva previa, se habfan acumulado grandes dese-
quilibrios macroeconémicos que generaron déficit
externos elevados y desencadenaron un creciente en-
deudamiento neto frente al exterior. La crisis financie-
ra internacional y, en particular, la crisis de la deuda
soberana en la zona del euro, impacté con mayor in-
tensidad en las economias con elevados desequilibrios
frente al exterior, confirmando que, incluso en el seno
de una unién monetaria, habria que prestar atencién
a la acumulacién de déficits exteriores (1). Avanzar en

la correccién de estos desequilibrios se convirtié en un

(*) Este articulo refleja la opinién de los autores, que no necesa-
riamente coincide con la de la institucién en la que trabajan.
(**) Agradecemos la colaboracién técnica prestada por Paloma

Villanueva.

objetivo prioritario para un conjunto de pafses de la
UEM, no solo para reducir su vulnerabilidad a poten-
ciales situaciones de estrés financiero en los mercados
internacionales, sino también por su impacto negativo

sobre el crecimiento econdmico.

La consolidacién de la recuperacién de la economia
espafiola y la mejora de las perspectivas de crecimien-
to recomiendan, por tanto, avanzar en la correccién
del desequilibrio exterior. En una unién monetaria, la
importancia de la competitividad como mecanismo
de ajuste se ve reforzada por el hecho de que solo las
variaciones de los precios relativos pueden provocar los
ajustes de tipo de cambio real necesarios para corregir

los déficits exteriores.

En este contexto, no es de extrafiar, por tanto, que el
andlisis de los determinantes de la competitividad y su
papel en la evolucién de los flujos comerciales sea un
tema prioritario no solo para Espafia sino también para
las instituciones europeas. El objetivo de este articulo
es contribuir a este debate aportando evidencia sobre

el comportamiento de la competitividad entendida en



sentido amplio. En primer lugar, se describe el ajuste
de los precios y costes que estd teniendo lugar desde el
inicio de la recuperacién de la economia espanola, asi
como de los indicadores que habitualmente se utilizan
en la literatura para aproximar la competitividad-no
precio. A continuacidn, se valora c6mo estos indicado-
res han contribuido a la correccidn reciente del déficit
exterior de Espafa. Finalmente, se resumen las princi-

pales conclusiones de este trabajo.

2. La competitividad de la economia espanola

A pesar de la importancia de la competitividad como
variable de ajuste macroeconémico no existe una de-
finicién precisa y consensuada de la misma, ni de los
indicadores que mejor aproximan su medicién (2).
Tradicionalmente, la competitividad de una economia
se solfa vincular a la evolucién de sus precios y costes
relativos frente a un conjunto de paises con los que
compite en los mercados internacionales. Sin embar-
go, la baja correlacién que, recientemente, muestran
algunos de estos indicadores con la evolucién de las ex-
portaciones y, en particular, con el saldo de la balanza
por cuenta corriente, ha puesto de relieve que existen
otros factores que afectan a la capacidad de una econo-
mifa para vender su produccién en el exterior, como,
por ejemplo, la calidad o variedad de los bienes y ser-
vicios que produce o las caracteristicas de los paises a
los que exporta. De ahi que factores relacionados con
el grado de cualificacién del capital humano, la capaci-
dad innovadora de las empresas, su integracién en las
cadenas globales de valor o el marco institucional en el
que desarrollan su actividad estén cobrando una mayor
relevancia por su impacto sobre la productividad de la
empresay, por tanto, sobre la probabilidad de que pue-
dan afrontar la competencia exterior y exportar (3).
En este contexto, el andlisis de la competitividad se
estd desplazando desde los indicadores tradicionales
de precios y costes relativos (indicadores ex-ante) hacia
otros indicadores mds amplios, como las cuotas de ex-
portacién (indicadores ex-posz), cuya evolucién no solo
depende de los precios y costes relativos.

En el grifico 1 se representan las cuotas de exportacién
de bienes y servicios, en términos reales, de las princi-
pales economyfas de la zona del euro. Desde el inicio
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de la UEM, la cuota de participacién de Espana en el
comercio mundial ha mostrado un comportamien-
to relativamente favorable, en particular si se tiene en
cuenta la diferente evolucién de los precios y costes en
Espafa y en dichas economias. En el grdfico 2 se ilus-
tra la evolucién de los tipos de cambio efectivos reales
(TCER) calculados en base al IPC y a los costes laborales
unitarios en las manufacturas (CLUM) (4). En todos
los paises considerados, salvo en Alemania, la cuota de
exportacién se redujo desde el afo 1998 hasta el ano
2007, justo antes del colapso del comercio mundial.
Este descenso, que refleja en buena medida la irrup-
cién en el panorama internacional de las economias
emergentes y en desarrollo, en particular de China, fue
mucho mds intenso en Francia e Italia que en Espa-
fia (en torno a un 30% superior, en el primer caso y
casi un 40% en el segundo). En ese mismo periodo,
sin embargo, la economia espafiola registré una pérdi-
da de competitividad-precio del 13%, frente al 2% de
Francia, el 5% de Italia o el 8% de Portugal, mientras
que Alemania registré una modesta ganancia (5). Las
diferencias se acenttian cuando la variable de referencia
son los CLUM, al registrar Espafia una pérdida de com-
petitividad-coste del 30%, frente al 2,5% de Francia o
el 25% de Italia o el 4% de Portugal, mientras Alema-
nia registré una ganancia del 5%. No es de extrafiar
que con frecuencia se denomine este comportamien-
to dispar de cuotas y competitividad como lz paradoja
espariola (6). En el periodo mds reciente y, a pesar de
la debilidad del comercio mundial, en particular de la
zona del euro, nuestro principal socio comercial, Espa-
fia ha logrado aumentar su participacién en el comercio
mundial, recuperando los niveles previos al colapso del
comercio mundial en 2008. Solo Alemania ha presen-
tado un comportamiento similar, ya que Francia e Italia
atn no han recuperado el nivel de las cuotas que man-
tenfan en 2007. Espana estd siendo capaz de hacer fren-
te a la competencia de los paises emergentes, especiali-
zados en productos intensivos en mano de obra, que
tienen un peso importante en nuestra estructura, pero
nuestra participacién en los flujos de comercio mundial
continda siendo inferior a la de los principales paises de
la UEM (1,9% de Espafia frente al 7,4% de Alemania,
al 3,6% de Francia y al 2,7% de Italia, en términos
nominales) (7). Desde el colapso del comercio mundial
hasta el ano 2015, el TCER con CLUM se ha reducido
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Graifico 1
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(a) El dltimo dato disponible corresponde a septiembre de 2015.
Fuente: Eurostac y OCDE.

considerablemente en Espafa, un 16% (frente al 5%
en Alemania o al 12% en Francia) (8). Esta correccidn,
que ha sido generalizada con independencia del indica-
dor de precios que se considere, refleja, sobre todo, el
proceso de moderacidn salarial en el que estd inmersa
la economia espafiola. La reforma del mercado laboral
y los acuerdos marco de negociacién salarial pactados
por los agentes sociales han contribuido a contener los
costes laborales y, por tanto, a mejorar la competitivi-
dad. Con todo, inicialmente el descenso de los CLU
relativos se apoy6 en las ganancias de productividad,
que reflejaban la destruccién de empleo provocada por
la profunda crisis econémica en que estaba inmersa la
economia espafiola, y, posteriormente, fue la evolucién
de los salarios la que permitié que los CLUS relativos

continuaran disminuyendo.

Ademds del marco de moderacién salarial, las empre-

sas espafolas se han beneficiado de la reduccién de los

costes de financiacién, que exceptuando el periodo de
la crisis financiera internacional y, en particular, de la
crisis de la deuda soberana en la zona del euro, ha per-
mitido acortar el margen que mantenifan respecto al
coste de financiacién que afrontan, en media, las em-
presas de la UEM (véase gréfico 3). Esta reduccién ha
sido particularmente intensa en el caso de las pymes
espafolas, lo que las sitda en una mejor posicién para
acometer los costes que supone la penetracién en mer-
cados extranjeros. La informacién a nivel micro dispo-
nible, aunque parcial, sugiere que el aumento reciente
de la base exportadora espafola se ha apoyado sobre
todo en el aumento de pymes exportadoras. Los meno-
res costes de acceso a la financiacién y el ajuste salarial
habrfan contribuido a elevar la probabilidad de que
una pyme espafiola exporte (9) en un momento en el
que la propensién a asumir los riesgos que conllevan la
exportacion habrian aumentado dada la debilidad de

la demanda doméstica.
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Graifico 3

Tipos de interés bancarios. Diferencia Espana-Nicleo UEM (a)
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El andlisis presentado hasta ahora confirma que la
capacidad de una economia para incrementar su pre-
sencia en el comercio mundial no solo depende de la
evolucién de los precios y costes relativos, sino de fac-
tores relacionados con especializacién exportadora, la
orientacién geogréfica de sus ventas o las caracteristicas
de las empresas exportadoras y el marco institucional
en el que desarrollan su actividad.

En cuanto a la estructura exportadora, en los dltimos
afios han ganado peso los sectores con un contenido
tecnoldgico bajo, en particular la industria alimenti-
cia y textil y la relacionada con el sector metaldrgico,
y aquellos con un contenido tecnolégico medio-alto,
destacando, la industria ferroviaria y, mds reciente-
mente, la automovilistica (véase gréfico 4). La menor
sensibilidad al ciclo econémico de los alimentos y el
aumento de su demanda en pafses emergentes y en de-
sarrollo y la mayor necesidad de determinados bienes
en las etapas iniciales de su desarrollo explicarian el

Grifico 4

Exportaciones por contenido tecnolégico
Datos en porcentaje del total, términos nominales

aumento de su peso en la estructura exportadora espa-
fiola. En cuanto a la industria automovilistica, el ajuste
de los salarios y el apoyo del Gobierno habria impul-
sado las inversiones directas del exterior y consolidado
la posicién de Espafia como productora y exportadora
mundial (10). A diferencia de la estructura exportado-
ra por tipo de bienes, donde no se detectan cambios
significativos en los dltimos afios, si se observa una reo-
rientacidn de las exportaciones hacia paises de fuera de
la zona del euro, que presentan, en general, un dina-
mismo econémico superior a la media mundial (véase
gréfico 5). Los programas de apoyo a la internaciona-
lizacién de las empresas puestos en marcha por las di-
ferentes AAPP, en particular, los Planes de Desarrollo
Integrales de Mercados (PIDM), ha contribuido a la di-
versificacién geogrdfica de las exportaciones espafiolas.

Un procedimiento que se utiliza habitualmente en la li-
teratura para explicar el papel que la especializacion ex-
portadora, la diversificacién geogrdfica y otros factores
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Grifico 5
Estructura exportaciones de bienes
Desglose geogrifico. Datos en porcentaje del total
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relacionados con la capacidad competitiva de la eco-
nomia han jugado en la evolucién de su participacién
en el comercio mundial es la denominada técnica de
cambio de cuota (shifi-share analysis, en terminologfa
inglesa). En el caso de Espafia, tanto la orientacién geo-
gréfica como la especializacién por tipo de productos
de las exportaciones espafiolas han contribuido a la evo-
lucién de la cuota de comercio de forma similar a como
lo ha hecho en los principales paises de la zona del euro
(véase grdfico 6) (11). Por el contrario, factores relacio-
nados con otras caracteristicas de la economfa y que
aproximan su ventaja competitiva mantienen una posi-
cién mds favorable en las tltimas décadas y, en particu-
lar, justo después del colapso del comercio mundial. A
este resultado estarfa contribuyendo el proceso de refor-
mas en el que estd inmersa la economia espafiola, que
estdn favoreciendo una reasignacién de recursos hacia
las empresas mds productivas dentro de cada sector de
actividad, con mayor potencial exportador (12).

Con el objetivo de complementar y paliar las limitacio-
nes de los indicadores de precios y costes relativos, se
han desarrollado una serie de indicadores que tratan de
medir las caracteristicas institucionales de un pais que
afectan tanto a la facilidad de crear una empresa como
al desarrollo, doméstico o internacional, de su activi-
dad, y que, por tanto, inciden sobre su capacidad com-
petitiva. Este es el caso, por ejemplo, del World Global
Competitiveness Index (GCI) del Foro Econdémico
Mundial de Davos, o el Doing Business (DB) del Banco
Mundial (13). Ambos indicadores sittian a Espafa en
una posicién retrasada respecto a los principales paises
de la zona del euro. En el caso del DB, segtin la tltima
publicacién referida a 2016, Espana se situaba en la po-
sicién 33 de 189 paises, frente a la posicién 15 de Ale-
mania y 27 de Francia, pero por delante de Italia (45)
y lejos de Reino Unido (5) (14). Si bien, Espafa ocupa
una posicién similar a la de la edicién previa, muestra
una mejorfa respecto a afios anteriores, tendencia que
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Grafico 6
Variacién en la cuota global de mercado
Media anual en porcentaje
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Fuente: Gaulier and Viscard (2012).

también se observa en el GCI. A esta mejora contri-
buyen, sobre todo, la reduccién de los trémites para la
creacién de una empresa, aunque contindan situindose
en una posicién desfavorable (82), y la facilidad para
exportar o importar (en las que Espafia se sittia entre las

economias mds competitivas del mundo).

Los indicadores anteriores (DB y GCI) incorporan
en su valoracién de la competitividad la dimensién
empresarial. Las nuevas teorfas de comercio interna-
cional enfatizan el papel de la heterogeneidad empre-
sarial para explicar la evolucién de las exportaciones
de un pafs a nivel agregado. El que solo un nimero
reducido de empresas, concretamente las que son mds
eficientes y competitivas, exporten podria explicar
que transitoriamente las ventas al exterior presenten
un comportamiento favorable aun cuando los indica-
dores de competitividad precio y coste a nivel agre-
gado muestren cierto deterioro. Las empresas mds
productivas, en general grandes empresas, pueden

afrontar aumentos de salarios mayores sin que ello
conlleve un deterioro de los costes laborales unitarios
y, por tanto, pérdidas de competitividad (15). De he-
cho, cuando se tiene en cuenta la evolucién de los
CLU de cada empresa en lugar de los del agregado de
la economia, la evolucién de la cuota de exportacién
espafiola y de la competitividad-coste resulta menos
paraddjica, al tener los CLU de las empresas exporta-
doras un comportamiento mds favorable que el del
agregado de la economia. Por tanto, la dimensién
empresarial, centro de la nueva, economia internacio-
nal, introduce ciertas cautelas a la hora de utilizar los
indices agregados de precios y costes relativos para
analizar la competitividad. Esta corriente ha desvela-
do una enorme heterogeneidad de las caracteristicas
de las empresas exportadoras frente a las no expor-
tadoras, que se refleja tanto en sus mayores niveles
de eficiencia y productividad, como en la existencia
de unos niveles de precios y salariales superiores. Por
ello, los indices de costes o precios calculados para el



total de la industria pueden no ser representativos o

vélidos para las empresas exportadoras.

La dificultad para aproximar con un tnico indicador
la evolucién de la competitividad de una economia,
y la variedad y limitaciones de las distintas medidas
disponibles, complica valorar el papel que la compe-
titividad estd jugando en la evolucién de los flujos
comerciales y en la correccién del déficit exterior de
la economia espafiola. En la siguiente seccién se uti-
lizan modelos econométricos tradicionales para abor-

dar esta cuestién.

3. El papel de la competitividad en
la correccién del déficit exterior y
en la evolucidén de las exportaciones

Durante la larga etapa expansiva que precedié a la
crisis econémica mds intensa registrada por la eco-

nomia espafiola en la historia reciente, el saldo de la

Grifico 7
Balanza por cuenta corriente
Datos en porcentaje del PIB
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balanza por cuenta corriente se deteriord significati-
vamente, llegando a situarse en el 9,6% del PIB en
el afio 2007. Este deterioro reflejé, principalmente,
la ampliacién del déficit comercial y, en particular,
del saldo no energético (véase grifico 7). Durante
la crisis, se produjo una rdpida e intensa reduccién
de este déficit, registrando ya un superdvit desde el
afio 2013, que se situd en torno al 1,4% del PIB en
2015. Inicialmente, el desplome de la demanda in-
terna y, posteriormente, factores relacionados con la
competitividad (precio y no precio) explican la co-
rreccién del déficit exterior. Gracias al ajuste de los
precios relativos, Espafia ha conseguido revertir la
mayor parte de la pérdida de competitividad-precio
y coste acumulada durante la etapa expansiva, tanto
frente a la zona euro como frente a los principales
paises industrializados. El hundimiento de las im-
portaciones refleja el desplome de la demanda do-
méstica, mientras que el ajuste de precios relativos,

como se explicard mds adelante, favorecié el avance

Turismo y viajes Rentas de inversién

Otras rentas primarias y secundarias mm Cuenta corriente

(a) Los saldos energético y no energético son una estimacién del Banco de Espafia a partir de los datos de Aduanas.

Fuente: Banco de Espana y Departamento de Aduanas e Impuestos Especiales de la Agencia Estatal de la Administracién Tributaria.
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Grafico 8

Contribuciones por componentes al cambio en la balanza de bienes y servicios (a)
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de las exportaciones, en particular de las de bienes, a
pesar de la debilidad mostrada por las importaciones
mundiales desde el colapso del comercio mundial

(véase grifico 8).

Para valorar el cardcter mds o menos permanente de
la correccién del déficit exterior, resulta crucial iden-
tificar qué parte del ajuste obedece a factores tran-
sitorios, como, por ejemplo, el descenso del precio
del petréleo, o a factores de cardcter mds duradero,
relacionados con mejoras genuinas de competitivi-
dad, a las que estarfan contribuyendo las reformas
estructurales implementadas en los tltimos afos. En
particular, las ecuaciones de exportacién e importa-
cién de bienes y servicios estimadas por el Banco de
Espana se pueden utilizar para estimar el saldo ajusta-
do de ciclo (16), que se define como el que se hubiera
observado si tanto la economia espafiola como la de
sus principales socios comerciales hubieran crecido a

una tasa similar a su potencial (17). En el grdfico 9 se

aprecia que el saldo de bienes y servicios ajustado del
impacto del ciclo ha mejorado de forma ininterrum-
pida desde el afio 2013, lo que sugiere que factores
de cardcter duradero estdn contribuyendo de forma
positiva a la correccién reciente del déficit exterior,
por lo que no cabria esperar una reversion total de
la mejoria observada cuando la expansién econémica

en Espafa se consolide.

Pese a todas las cautelas mencionadas en la seccién an-
terior, respecto a la idoneidad de las diferentes medidas
de competitividad, las funciones de demanda tradicio-
nales de exportacién e importacién de bienes y servi-
cios permiten cuantificar el impacto de las variables de
demanda y de la competitividad en la evolucién de los
flujos comerciales (18). De acuerdo con la funcién de
exportacién estimada (19), en los tltimos afios nues-
tras ventas al exterior han crecido por encima de lo
que sugiere la evolucién de los mercados de exporta-

cién y de la competitividad-precio (véase grafico 10).
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Grifico 9
Saldo de bienes y servicios
Datos en porcentaje del PIB
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Grifico 10

Exportaciones de bienes reales y sus principales determinantes: contribuciones al crecimiento anual
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La presencia de un residuo persistentemente positi-
vo indicarfa que existen otros factores, de naturaleza
permanente, relacionados con la competitividad-no
precio, que estdn permitiendo que las exportaciones
espafiolas crezcan por encima de lo que sugieren sus
indicadores tradicionales. Uno de estos factores es el
aumento del ndmero de empresas que exportan y, en
particular, de las que lo hacen de forma regular (un
28% superior en 2015 [20] al minimo alcanzado tras
el colapso del comercio mundial y un 43% superior
al de hace doce afnos [21]). Como ya se ha comenta-
do, la reforma laboral y los acuerdos interconfederales
sobre los salarios, sin duda, han mejorado la posicién
competitiva de las empresas espafiolas y han contri-
buido a aumentar el atractivo de invertir en Espafia
para las empresas extranjeras —un ejemplo es el sector
del automévil- en un momento en el que el desplo-
me de la demanda doméstica requerifa la bisqueda de
nuevos mercados. Una manera indirecta, que emplean
algunos trabajos para incorporar factores relaciona-
dos con la competitividad-no precio en la ecuacién de

demanda de exportacién, es mediante la inclusién

Grifico 11

como variable explicativa de la productividad total de
los factores (PTF) (22). Giordano y Zollino (2015) en-
cuentran que, en el caso de Espafia, la PTF relativa a
la de sus competidores resulta significativa y presenta
una elasticidad superior a la estimada para Alemania,
Italia y Francia, lo que se interpreta como un indicador
de que factores relacionados con la competitividad-no
precio podrian estar desempefiando un papel relevante
en el buen comportamiento de las exportaciones espa-
fiolas en relacién a estos paises.

En cuanto a las importaciones, su evolucién se expli-
ca fundamentalmente por el comportamiento de la
demanda final, como cabria esperar, dada la elevada
dependencia importadora de la economia espanola.
En particular, la demanda final explica en torno al
85% del crecimiento de las importaciones de bienes,
mientras que el papel de la competitividad-precio ha
sido mucho menor, dada su escasa sensibilidad a cam-
bios en los precios relativos (véase grdfico 11). Por
tanto, a diferencia, de las exportaciones, en las que
se detecta un cambio estructural, en las importacio-
nes de bienes resulta dificil identificar un cambio sig-
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nificativo en su evolucidén reciente respecto a lo que
sugieren sus determinantes tradicionales. A pesar de
ello, los profundos cambios en los que estd inmersa
la economia espafiola, que estdn propiciando una re-
asignacién de recursos productivos hacia el sector co-
merciable y hacia las empresas mds productivas, por
un lado, y la devaluacién competitiva, que en ultima
instancia abarata la produccién doméstica frente a la
importada, sientan las bases para que en el futuro se
observe una cierta sustitucién de importaciones por

produccién nacional.

El andlisis realizado sugiere que la mejora del saldo
exterior se ha apoyado tanto en factores transitorios,
como en factores de cardcter mds permanente, que han
permitido aumentar el ndmero de empresas espafiolas
que exportan. A este positivo desarrollo habrian con-
tribuido tanto las ganancias acumuladas recientemente
en términos de competitividad-precio y coste, como
las mejoras de otros aspectos que se asocian con mejo-
ras de competitividad-no precio, en parte, relacionadas
con las reformas que estd llevando a cabo la economia
espafiola.

4. Conclusiones

En los dltimos afios la economia espafola ha logrado
generar superdvit exteriores, que resultan imprescin-
dibles para corregir el elevado endeudamiento que
acumula frente al resto del mundo. A este superdvit
han contribuido factores de naturaleza transitoria,
que tenderdn a desaparecer en el tiempo, pero tam-
bién factores de cardcter mds persistente, que expli-
can las ganancias de competitividad que la economia
espafiola estd experimentando. El buen comporta-
miento relativo de las cuotas de exportacién, en un
escenario de creciente competencia procedente de los
paises emergentes, es un resultado positivo que pa-
rece sustentarse tanto en un incremento de la base
exportadora como en la diversificacién geogrdfica
de sus ventas. El proceso de moderacién salarial y la
reduccién de los costes financieros han permitido a
las empresas espafolas ser competitivas en mercados
a los que antes no tenfan acceso. Sin duda, la reforma
laboral y las implementadas en otros dmbitos (p. e., la
reforma del sistema financiero, la nueva ley concursal
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o la ley de segunda oportunidad) han desempenado
un papel relevante en la mejora de la posicién com-
petitiva de las empresas espafiolas, lo que anticipa su
persistencia. Con todo, el andlisis de la competiti-
vidad desde una perspectiva microeconémica revela
que, pese a los avances recientes, atn existe un am-
plio nimero de empresas pequefias que acceden a los
mercados externos pero que apenas permanecen en
ellos, por lo que es necesario identificar las barreras
que impiden que mds empresas espafnolas alcancen
el tamafio y los niveles de eficiencia necesarios para
permanecer en los mercados externos.

En definitiva, en el contexto actual de baja inflacién
y crecimiento moderado, las ganancias de competiti-
vidad necesarias para consolidar los avances en la co-
rreccién del elevado déficit exterior que la economia
espafiola acumulé durante la crisis deberdn generarse a
través de un proceso de aumentos de la productividad
y de moderacién de precios y salarios, que requieren
introducir medidas para mejorar el funcionamiento de
los mercados de bienes, servicios y factores producti-
vos. La mejor manera de generar los superdvits corrien-
tes necesarios para corregir el elevado saldo deudor que
la economyia espafiola presenta frente al exterior es sen-
tar las bases que permitan obtener ganancias genuinas
de competitividad.

NOTAS

(1) Vednse Giavazzi y Spaventa (2010) y Lane y Pels (2011).

(2) Banco de Espafia (2011).

(3) Rodriguez y cols. (2016).

(4) El TCER se define como el cociente entre los indices de precios
relativos de un pais y una media ponderada de los indicadores
correspondientes de los paises con los que compite en los mer-
cados internacionales, expresados en una moneda comun. De
acuerdo con esta definicidn, un aumento del TCER implica un
encarecimiento de los bienes y servicios que exporta el pafs en
cuestion y, por tanto, una pérdida de competitividad. Los indi-
ces elaborados con precios de exportacién, precios industriales
o costes laborales en las manufacturas conducen a conclusiones
similares. Si bien estos indicadores no estdn exentos de limita-
ciones, se calculan con relativa facilidad al estar disponibles con
alta frecuencia y poder calcularse para un conjunto amplio de
paises. En Giordano y Zollino (2015) y Bayoumi y cols. (2011)
se comentan las deficiencias de los diferentes indicadores de
TCER y su relacién con la evolucién de las exportaciones en

la zona del euro.
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(5) Ademds de la evolucidn de los precios y costes relativos, la
apreciacién del tipo de cambio del euro contribuyé a explicar
la pérdida de competitividad registrada en ese periodo.

(6) Véase Antrds y cols. (2011).

(7) Un andlisis a nivel desagregado de las cuotas a nivel de produc-
to confirma que Espafia ha ganado peso en el comercio mun-
dial de bienes intensivos en mano de obra (p. e., alimentos y
textil y cuero) y, mds recientemente, de contenido tecnolégico
medio-alto (p. e., automdviles); dreas en las que las econo-
mias emergentes y en desarrollo son muy competitivas. Estos
desarrollos sugieren que, dentro de estos sectores, Espafia se
estd especializando en los segmentos de calidad mds elevada.

(8

=

En el afio 2015, las exportaciones de la zona del euro se han
beneficiado de la significativa depreciacién del euro, del 7,4%
segtin el TCER frente a 40 paises.

Véanse Martin Machuca y Rodriguez (2014) y Gonzélez Sanz,
y Martin Machuca (2015).

(10) En el afio 2015, Espaiia volvié a entrar en el rop ten de las

©

=

potencias mundiales del automévil tras subir tres posiciones
en el ranking global y escalar hasta el noveno puesto.

(11) Véase Gaulier y Viscard (2012).

(12) Véase Banco de Espafia (2014).

(13) Estos indicadores, aun siendo de gran valor y contenido in-
formativo, al basarse en encuestas, la informacién que apor-
tan adolece de cierta subjetividad y no siempre presenta las
correlaciones esperadas con la competitividad, dificultando
extraer conclusiones y, por tanto, derivar recomendaciones
de politica econdmica.

(14) Espafia ocupd la posicién 33 de 140 paises frente a la 5 de
Alemania, 22 de Francia y 43 de Italia en el GCI en su edicién
2015-2013.

(15) Véanse Martin y Rodriguez (2009); Martin y cols. (2009);
Galdn y Martin (2012).

(16) Garcfay cols. (2009); y Prades y Garcia (2015).

(17) Este saldo ajustado solo corrige, por tanto, esas diferencias
ciclicas, y no otros factores, como las variaciones del precio
del petréleo o cambios en la competitividad-precio. Ademds,
este ajuste debe tomarse con la debida cautela, dadas las difi-
cultades que existen para estimar con precisién la evolucién
del PIB potencial.

(18) Ademds de las variables tradicionales de demanda y competi-
tividad, se incluyen en dicha ecuacién otras variables explica-
tivas para recoger el impacto de la creciente globalizacién (por
ejemplo, la IED o las importaciones de bienes intermedios)
y otras caracteristicas especificas de la economfa (p. e., ciclo
econémico o demografia empresarial). En el caso de Espaiia,
estas variables no son significativas o no mejoran la capacidad
explicativa de la especificacidn tradicional de las ecuaciones
de exportacién e importacién. Véanse Giordano y Zollino
(2015); y Prades y Garcfa (2015).

(19) El andlisis se centra en las exportaciones e importaciones de

bienes no solo porque representan el grueso de los intercam-

bios comerciales con el exterior, sino porque explican la mayor
parte de la correccién del saldo por cuenta corriente.

(20) El ndmero de empresas exportadoras regulares aumentd —por
cuarto aflo consecutivo— un 4,2% en 2015, hasta 47.782 mil
empresas (147.378 empresas exportadoras, un 0,2% menos
que en 2014). Destaca el aumento de empresas exportadoras
regulares a EE.UU. en 2015: un 9% en el conjunto del afio.

(21) La base exportadora regular determina el crecimiento a largo
plazo de las ventas al exterior (realizan cerca del 95% del total
exportado). La evidencia disponible a nivel micro sugiere que
la mejora de la demanda doméstica reduce la probabilidad de
que una empresa empiece a exportar; en cambio, no parece
tener incidencia sobre la intensidad exportadora. No cabe
esperar, por tanto, que las empresas espafiolas que han con-
solidado su presencia en el exterior reviertan completamente
este proceso cuando la demanda doméstica cobre dinamis-
mo. European Competitiveness Report, 2012, C. E, y Prades
y Garcia (2015).

(22) Ademds de las caracteristicas de las empresas exportadoras, la
PTF se emplea como proxy de la competitividad-no precio en
sentido amplio; esto es, de calidad del producto, del grado de
innovacién tecnoldgica, del uso eficiente de redes de distribu-

cién, ambientes institucionales, servicios post-venta, etcétera.
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LA EVOLUCION DE LA EXPORTACION

LAS EXPORTACIONES ESPANOLAS
DE SERVICIOS: MITOS Y REALIDADES
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RESUMEN

Durante los tltimos afios ha aumentado el nimero de empresas espafiolas que exportan servicios, ha mejorado notablemente la competi-

tividad en sectores de futuro altamente sofisticados como los servicios a empresas, y los servicios no turisticos han comenzado a registrar

superdvits de balanza de pagos por primera vez a partir de 2008. También se ha producido un notable aumento de las ventas a destinos

con mayor potencial de crecimiento en detrimento de las exportaciones a Europa.

Ahora que la economfa y la demanda interna recuperan tasas de crecimiento mds dindmicas, las exportaciones de servicios van a ser

fundamentales para afrontar dos grandes retos de la economfa espafiola en los préximos afios: la creacién de empleo y la generacién de

crecimiento sin aparicién de nuevos déficits exteriores.

PALABRAS CLAVE

Exportaciones de servicios, Ventaja competitiva revelada, Acuerdos de libre comercio (ALC), Cadenas globales de valor, Politica comercial,

Plan de Internacionalizacién de la Economia Espafiola, Balanza de pagos, TIVA.

1. Nota metodoldgica

Los datos de balanza de pagos (BP) que ofrece el Ban-
co de Espafa a partir de 2014 han sufrido un cambio
notable, debido a la implantacién de la nueva meto-
dologfa del VI Manual de Balanza de Pagos y Posicién
Internacional del FMI (VIMBP), y a la implantacién
del nuevo sistema de fuentes de informacién. Estos
cambios afectan a toda la BP; en relacién al comercio
de servicios cabe destacar dos cambios principales de
metodologfa: i) la estimacién de actividades ilegales y
ii) el uso de la Encuesta de Comercio Internacional de
Servicios del INE (ECIS) como fuente principal para

estimar las rdbricas de servicios no turfsticos.

A esto se unen cambios importantes de presentacién:
i) el desglose por dreas geogrdficas y por sectores se re-
duce, ii) el desglose por dreas geogréficas solo estd dis-
ponible para los servicios no turisticos, en vez de para
el total servicios como antes, y iii) aparece desglosado
un nuevo tipo de servicio, transformacién de bienes sin
traspaso de la propiedad y mantenimiento y reparacion,
que previamente estaba incluido en bienes.

Estos cambios tienen consecuencias sobre la serie ten-
dencial, ya que en 2013 se produce una cierta dis-
continuidad debido a cambios en la ECIS. Ademds,
los datos desglosados por tipo de servicio y por drea
geogréfica segin la metodologia actual solo estdn dis-
ponibles para 2013 y 2014.

El objetivo de este articulo es ofrecer un repaso de la
evolucién del comercio de servicios utilizando el dl-
timo dato disponible del Banco de Espafa, lo que ha
obligado al autor a estimar los datos de los distintos
tipos de servicio de 2005 y 2010 que aparecen en el
cuadro 2. Para ello se ha tomado el dato total de ser-
vicios no turisticos, para el que existe dato calculado
bajo la metodologfa actual, y se han estimado los datos
de los distintos tipos de servicio utilizando los pesos
relativos segtin la metodologfa antigua. Para el andlisis
por dreas geogréficas se ha preferido utilizar datos de la
metodologfa anterior para evitar estimaciones, por lo

que el dltimo dato disponible es 2013 y no 2014.

Por dltimo, mencionar que, para facilitar la compren-

sidn, en el articulo se mencionan exportaciones e im-
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portaciones, cuando el término preciso serfan ingresos y
pagos; y se habla de sectores o subsectores, cuando lo mds
preciso serfa hablar de #ipo o categoria de servicio, o
incluso actividad si nos referimos al turismo, que es un
conjunto de actividades muy diversas.

2. Contexto global: evolucién de las
exportaciones mundiales de servicios

A nivel mundial, el comercio de servicios crece mds
rdpido que el de mercancias, muestra una evolucién
menos voldtil y una mayor resistencia ante las crisis,
especialmente la dltima crisis econdmica iniciada en
2008. Segtn datos de la OMC, en 2009 el comercio
mundial sufrié el mayor descenso registrado en vein-
te afos en términos de valor bruto, con una caida de
—22% de las exportaciones mundiales de mercancias,
frente a apenas —9% en servicios. La recuperacién del
comercio tras la crisis ha sido lenta en ambos casos,
aunque la tasa anual de crecimiento del comercio de
servicios entre 2010-2014 (+6%) duplica a la de mer-
cancfas (+3%).

La positiva evolucién del comercio de servicios se debe
a multiples factores, entre los que se encuentran el cre-
cimiento econémico y la mayor apertura al comercio de
los paises, la incorporacién de nuevas tecnologfas que
permiten nuevas formas de prestar algunos servicios, la
creciente globalizacién e insercién de los paises en las
cadenas globales de valor (CGV) y la externalizacién de
actividades de servicios asociada a dichas CGV.

2.1. Evolucién de servicios sofisticados y
altamente productivos frente a tradicionales

Las tres categorfas de servicios mds dindmicos (1) en
las Gltimas dos décadas han sido los servicios de infor-
mdtica (+18% de crecimiento anual entre 1995-2014),
seguidos de los servicios financieros (+11% anual) y
los servicios empresariales (+10% anual), todos ellos
servicios sofisticados y modernos, con un contenido
tecnoldgico y productividad media elevada, y con gran
capacidad de incorporar tecnologias y por tanto ga-
nancias de productividad. Los tres menos dindmicos
corresponden a dos categorias tradicionales —construc-

cién (+5%) y transporte (+6%)— y un servicio intensi-

vo en conocimiento, los servicios personales, culturales
y recreativos (+5%).

El cuadro 1 muestra la evolucién del comercio de ser-
vicios por categorfas entre 2005 y 2014, en términos
de peso, crecimiento anual y contribucién al creci-
miento anual.

Las tres categorfas de servicios mds dindmicos en la
ultima década han sido los servicios de informdtica
(+10% de crecimiento anual entre 2005-2014), segui-
dos de los servicios de construccién (+10% anual) y los
servicios empresariales (+9% anual).

Hay que tener en cuenta que algunos servicios tradi-
cionales, aunque pierdan peso relativo debido a su me-
nor crecimiento, parten de un peso muy importante
en el comercio internacional, y por tanto pueden apor-
tar una parte importante del crecimiento del comercio
de servicios a nivel global. Este es el caso del turismo,
que en datos de BP queda identificado como viajes. La
contribucién al crecimiento, calculado como el multi-
plo del peso de cada tipo de servicio por su crecimien-
to, permite capturar ese doble efecto de cada tipo de
servicio en el crecimiento de las exportaciones totales.
Por orden, las categorfas que mds han aportado al cre-
cimiento de las exportaciones de servicios mundiales
en la tltima década son:

1. Turismo: es la categorfa de servicios con mayor peso
y mayor aportacion al crecimiento de exportaciones en
la dltima década. Una cuarta parte (25%) de los ser-
vicios que se exportan a nivel mundial son turismo, y
ademds el turismo es responsable de una cuarta parte
del crecimiento total de las exportaciones de servicios
en la dltima década: aporta 1,8 puntos de crecimiento
anual del total de 7,3 puntos porcentuales del periodo
2005-2014.

2. Servicios a empresas: son la segunda categorfa de
servicios tanto por peso sobre las exportaciones tota-
les (23%) como en aportacién al crecimiento; aportan
una cuarta parte del crecimiento de la dltima década
(1,8 puntos anuales), al igual que el turismo.

3. Transporte: es el tercer sector de servicios tanto por
peso en el total de exportaciones (19% en el afio 2014)
como por su aportacién al crecimiento: 1,3 puntos
porcentuales del total.
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Cuadro 1
Evolucién de las exportaciones mundiales de servicios, por categorias
Exportaciones M.illles de Peso Crecim;elnto ﬁontri'bu'ci()n
mundiales de servicios n;i,)l;)ie: (%) (;}: {lfar) Zrnelcl:ln(lgno
2014 2005 2014 |2005-14| 2014 2005-14
Todos los servicios comerciales (1) 4,940 100% 100% 7,3% 4,9% 7,3%
Viajes 1.240 26% 25% 7% 4% 1,8
Otros servicios comerciales, de los cuales: 3.695 74% 75% 8% 6% 55
Servicios relacionados con las mercancfas (3) 160 4% 3% 6% 4% 0,2
Transporte 955 22% 19% 6% 2% 1,3
Construccién 110 2% 2% 10% 10% 0,2
Seguros y pensiones 130 3% 3% 8% 4% 0,2
Financieros 415 8% 8% 7% 4% 0,6
Propiedad intelectual 300 6% 6% 7% 5% 0,4
Telecomunicaciones, informdtica e informacién 460 8% 9% 10% 7% 0,7
Servicios a empresas 1.120 20% 23% 9% 8% 1,8
Servicios personales, culturales y recreativos 45 1% 1% 7% 0% 0,1

(1) No incluye servicios a las AAPP, a diferencia de los datos de balanza de pagos para Espafia.

(2) La suma de las categorfas es igual al porcentaje de crecimiento anual del total servicios.
(3) Servicios de transformacién de bienes sin traspaso de propiedad, mantenimiento y reparacion.

Fuente: Elaboracién propia con datos de la OMC Estadisticas de Comercio Intenacional 2015.

Claves de la evolucién de exportaciones mundiales de servicios por categorias

1. | Tres sectores protagonistas —turismo, transporte y servicios a empresas— son dos tercios del total de las

exportaciones y han aportado dos tercios del crecimiento anual en la dltima década.

2. | Turismo y transportes, los servicios mradicionales, pierden peso en favor de los servicios modernos.

y servicios financieros.

Las exportaciones mds dindmicas y de mejores perspectivas de crecimiento futuro corresponden a
servicios modernos y de componente tecnoldgico alto o medio-alto: servicios TIC, servicios a empresas,

4. | Los servicios a empresas suponen casi un 25% de las exportaciones mundiales y aportan un cuarto del

crecimiento exportador en la tltima década.




4. Servicios TIC: los servicios de tecnologfas de infor-
macién y las comunicaciones bajo el epigrafe telecomu-
nicaciones, informdtica e informacién, ocupan el cuarto
puesto, con una aportacién al crecimiento anual de las
exportaciones de 0,7 puntos. Sus exportaciones han
sido las mds dindmicas de la dltima década, con un cre-
cimiento del 10% anual; su aportacién al crecimiento
es menor debido a su menor peso (9%) en relacién a

los tres primeros.

5. Servicios financieros: son los quintos tanto por peso
(8%) como por aportacién al crecimiento: 0,6 puntos.
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3. Espana: evolucidn de las exportaciones
de servicios por categorias

El cuadro 2 recoge la evolucién de las exportaciones es-
panolas de servicios por categorfas entre 2005 y 2014,
en términos de peso, crecimiento anual, aportacién de
crecimiento y saldo en la BP.

Las exportaciones espafolas de servicios han creci-
do a un ritmo anual del 3,4% en la dltima década,
aproximadamente la mitad que a nivel mundial, de-
bido al menor dinamismo de los servicios no turfs-
ticos en Espafa en relacién con el resto del mundo

Cuadro 2
Evolucién de las exportaciones espafiolas de servicios, por categorias, 2014
Exportaciones espafiolas | Millones Peso Crecimiento anual Contr{bu'cmn S?ldo comercial
.. al crecimiento (millones de euros)
de servicios de euros (%) (% Var) ,
anual (2) y reparto por categorias
Categorias de servicios 2014 | 2005(%) | 2014 [2005-14 (*)| 2014 2005-14 (*) 2005 2014
Todos los servicios 100.031 | 100% 100% 3,4% 5,0% 3,4% 24.905 € 48.470 €
Viajes 49.010 | 53,8% | 49,5% 2% 4% 1,2 27.756 € 35.438 €
Servicios no wristicos, SLO2L | 462% | 505% | 5% | 6% 21 || 28s1¢ || 1Bone
de los cuales:
Servicios relac10{1ados 2,936 ND. 3% ND. 4% ND. ~ 2004 €
con las mercancfas (1)
Transporte 12.543 16% 13% 1% 2% 0,1 l -1.379€ 2.507 €
Construccién 1.498 2% 2% 2% -26% 0,0 ‘ 456 € ‘ 1.358 €
Seguros y pensiones 1.641 1% 2% 12% 7% 0,1 -279¢€ 517 €
Financieros 2.956 3% 3% 4% 7% 0,1 95€ 114€
Propiedad intelectual 1085 | 1% | 1% | 12% | 23% o1 | cuarse | 2as7¢
Telecomunicaciones, 9.495 5% 9% 11% 11% 0,5 1.054 € 4482 €
informadtica e informacién
Servicios a empresas 17.248 18% 16% 3% 13% 0,5 I -1.183 € 5.037 €
Serv. personales, culturales
y recreativos; y de las AAPP 1.618 2% 1% 2% 46% 0,0 -141 € 313€

(*) Datos de categorfas de servicios no turisticos anteriores a 2013 son estimados.

(1) Transformacién de bienes sin traspaso de propiedad, mantenimiento y reparacién. Datos disponibles solo bajo metodologfa actual (2013-2014).
(2) Lasuma de las categorfas es igual al porcentaje de crecimiento anual total de los servicios.

Fuente: Elaboracién propia con datos del Banco de Espana (Boletin Estadistico, varios afios).



(+5% anual), y sobre todo del escaso dinamismo del
turismo (+2% anual). En 2014 el crecimiento de las
exportaciones espafiolas (+5%) se situé en la media
mundial, gracias al repunte tanto del turismo como

de servicios no turisticos.

Puede comprobarse que los sectores responsables del
crecimiento exportador en Espafia son los mismos que
en el resto del mundo, si bien los pesos cambian debido
al elevado peso de los ingresos por turismo en Espafia.

3.1. La importancia del turismo en la balanza
de pagos espanola

Los datos muestran que Espafa estd especializada en
servicios turisticos, cuyo peso en las exportaciones es-
pafiolas (49%) supera ampliamente la media mundial
(25%). Somos el cuarto destino del mundo en com-
petitividad turistica (2), el segundo del mundo por
ingresos turisticos en la balanza de pagos y el tercero
en llegadas de turistas internacionales segtin la Orga-

nizacién Internacional del Turismo.

El turismo, que se identifica en la rdbrica de viajes
de la balanza de pagos, sigue siendo la primera ri-
brica exportadora y el principal factor compensador
del déficit comercial del que histéricamente adolece
la economia espafiola. En 2014 el turismo arrojé un
superdvit de 35,4 billones de euros, frente a un déficit

de la balanza comercial de bienes de 22 billones.

Con todo, el turismo es una actividad relativamente ma-
dura y de menor sofisticacién (cuadro 3) que ha ido per-
diendo peso paulatinamente en favor de servicios no tu-
risticos. Esta tendencia se observa también en el resto del
mundo, pero en Espafia se produce de forma mds acusada.

El turismo tiene una serie de debilidades que han sido
analizadas en profundidad en Such Devesa (2014) y

que se resumen en:

i. Elevada dependencia de los principales mercados
emisores de Reino Unido, Alemania y Francia, que su-
ponen un 60% de los ingresos.

ii. Problemas derivados de la especializacién en turis-
mo de sol y playa: estacionalidad, uso de las infraes-
tructuras, impacto medioambiental.
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iii. Necesidad que formacién y mejora de productivi-
dad en hostelerfa.

iv. Madurez de algunos destinos turisticos de sol y playa.

Indudablemente, las fortalezas son evidentes, y permi-
tirdn aprovechar las oportunidades latentes, alguna ya
en desarrollo por las empresas espafiolas:

i. Impulsar la inversién directa espafiola en nuevos mer-
cados turisticos del Mediterrdneo, Asia o Latinoamérica.

ii. Atraer turistas de dreas de creciente importancia
como China, Rusia o Brasil.

iii. Diversificar la oferta turistica explotando servicios
de alto valor afadido que estdn infrautilizados (tu-
rismo de salud, gastronémico, cultural, tercera edad,

aprendizaje de espafiol, turismo de lujo, etc.).

3.2. Los servicios no turisticos en Espaiia:
la oferta exportadora mds dindmica
y desconocida

Histéricamente se ha considerado que Espafa solo
era competitiva en turismo y no en el resto de servi-
cios, especialmente en aquellas actividades de futuro
como servicios TIC, servicios a empresas o servicios
financieros, en los que tradicionalmente la balanza
de pagos era deficitaria. Esta visién era correcta hasta
hace poco, pero en la tltima década se han producido
grandes avances en el posicionamiento de las expor-
taciones espafiolas de servicios no turisticos —algunos
de ellos acelerados tras la crisis econémica mundial
iniciada en 2008-.

El andlisis del cuadro 2 revela cuatro conclusiones im-

portantes sobre los servicios no turisticos en Espana:

i. Son el principal motor de crecimiento de las exporta-
ciones de servicios en Esparia. Los servicios no turisticos
han aportado dos terceras partes del crecimiento anual
de exportaciones de servicios espafiolas en la dltima
década: 2,1 puntos porcentuales anuales de crecimien-
to de un total de 3,4 puntos (3).

ii. Superan en importancia y dinamismo exportador al
turismo. En la tltima década los servicios no turisticos
han tomado el relevo al turismo en cuanto a su peso en
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las exportaciones, debido a que su crecimiento (+5%
anual entre 2005 y 2014), fue mds del doble que los
ingresos del turismo (+2% anual).

iii. Las principales categorias por peso en la exportacion
son las mismas que en el resto del mundo, por orden: ser-
vicios a empresas (16%), transporte (13%), servicios
TIC (9%) y servicios financieros (3%). Destaca como
rasgo caracteristico el fuerte crecimiento de las expor-
taciones de servicios TIC en Espafia —sobre todo de
servicios informdticos— y el mal comportamiento rela-
tivo de los servicios de construccidn en relacién al res-
to del mundo. En aportacién al crecimiento destacan
claramente los servicios TIC y a empresas, que aportan
la mitad del crecimiento anual de las exportaciones de

servicios no turfsticos en la tltima década.

iv. Aportan superdvit comercial y crece el niimero de em-
presas exportadoras. Como novedad muy positiva, los
servicios no turisticos pasan de registrar un ligero défi-
cit de BP en 2005 a aportar un superdvit de 13.000 mi-
llones de euros en 2014, una cuarta parte del superdvit
total de 48.500 millones. Este cambio tan trascenden-
tal se analiza con detalle en el punto 5.

4. Anilisis de competitividad revelada:
cuotas de exportacién 2008-2013

Espafia ha tenido tradicionalmente una cuota de servi-
cios mundial que duplicaba a la de bienes, lo que indi-

ca de un primer vistazo nuestra mayor competitividad

en el sector servicios. Actualmente somos, segiin datos
de la OMC de 2014, el décimo exportador mundial de
servicios comerciales, mientras que ocupamos el deci-
moctavo puesto en el 7anking mundial de exportadores

de mercancias.

El gréfico 1 muestra que nuestra cuota de exporta-
cién de servicios en 2014 (2,7%) sigue siendo no-
tablemente superior a nuestra cuota en mercancias
(1,7%). Preocupa, no obstante, la paulatina caida de
nuestra cuota mundial en servicios desde 2008, que
contrasta con la relativa estabilidad de nuestra cuota

en mercancias.

El descenso de cuota de exportaciones en servicios
es compartido por casi todos los paises europeos, es-
pecialmente paises de nuestro entorno como Italia,
Reino Unido o Alemania. Hay paises que han con-
seguido mantener su cuota estable como Francia, e
incluso dos casos excepcionales de pafses que mejoran
su cuota: Irlanda (+0,4 puntos) y Holanda (+0,3 pun-
tos). Pero la realidad es que el continente europeo ha
sido el gran perdedor del periodo 2008-2014 y pier-
de cuatro puntos de cuota en su conjunto. El gran
ganador del periodo ha sido EE.UU., que aumenta
su cuota un punto y afianza asf su liderazgo mundial
con una cuota de 13,9%. En segundo lugar destaca
el continente asidtico, que conjuntamente gana tres
puntos de cuota, repartida homogéneamente entre
cinco economias: India, China, Hong Kong, Macao
y Singapur.

Claves de la evolucién de exportaciones espafolas de servicios por categorias

y de las AAPP (+46%).

1. | Cuatro sectores protagonistas —turismo, transporte, servicios TIC y servicios a empresas— son el 88% del
total de las exportaciones. En términos de crecimiento el transporte no aporta crecimiento, mientras que
los otros tres han aportado dos tercios del crecimiento anual en la dltima década.

2. | La mayor pérdida de peso la sufren los servicios de transporte, en favor de servicios TIC. El turismo
pierde cierto peso, pero sigue siendo casi la mitad de las exportaciones de servicios espanolas.

3. | Las exportaciones mds dindmicas y de mejores perspectivas de crecimiento futuro corresponden a
servicios modernos y de componente tecnoldgico alto o medio-alto: servicios TIC y servicios a empresas.

4. | En 2014 los servicios con crecimientos mds dindmicos han sido todos servicios modernos: servicios TIC
(+11%), a empresas (+13%), propiedad intelectual (+23%) y servicios culturales, personales, recreativos




Grafico 1
Cuota mundial de exportaciones de servicios
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5. Cinco mitos y realidades de las exportaciones
espafolas de servicios

A modo de resumen y conclusiones preliminares, se
exponen a continuacién cinco de creencias sobre las
exportaciones de servicios en Espafia que, si bien fue-
ron ciertas en el pasado, han pasado a ser mito a raiz
de la profunda transformacién que ha experimentado
el perfil exportador de la economia espafiola en los dl-
timos afos, asf como de las nuevas fuentes de informa-
cién que nos permiten conocer la verdadera importan-

cia del comercio de servicios.

MITO 1: Las exportaciones de mercancias son
mds importantes que las de servicios

Tradicionalmente no hemos podido medir bien la
verdadera importancia de los servicios en el comercio
internacional, porque solo disponfamos de datos de
flujos de comercio en términos brutos precedentes de
la balanza de pagos de los paises, que asignan un peso
de los servicios en el comercio mundial del 20% y del

30% en el caso espafiol.

El lanzamiento de la base de datos TIVA de la OCDE y
la OMC en 2013 (4) permite medir flujos comerciales
en términos de valor anadido (VA), que aportan una
informacién mds real y completa al tener en cuenta
el valor anadido de los servicios incorporados en los
bienes que se exportan.

Los tltimos datos TIVA disponibles de 2011 muestran
que, del total de exportaciones espafiolas, e/ 60% del va-
lor lo aportan los servicios, un porcentaje superior a la
media de la OCDE de 54% y similar a la media de la
UE-28. Esto resuelve, al menos parcialmente, la parado-
ja de que los servicios, que suponen al menos dos tercios
del empleo y el PIB en las economias desarrolladas, tu-
vieran un peso inferior a un tercio en el comercio inter-
nacional. En todo caso, el dato TIVA es conservador, y el
peso de los servicios en el comercio es ain mayor, ya que
esta base de datos solo recoge los servicios comerciados
entre empresas y no recoge el peso de los servicios inter-
nalizados en las empresas como, por ejemplo, el I+D+,

que es un servicio que no suele externalizarse.

Los datos TIVA también permiten separar qué parte
del VA de los servicios se ha generado por empresas
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Grafico 2

VA de los servicios incorporados en las exportaciones, 2011
Porcentaje de VA de servicios sobre el total de exportaciones brutas en 2011, con desglose de contenido
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nacionales o extranjeras, tal y como se recoge en el
grifico 2. De cada 100 euros de bienes y servicios que se
exportan en Espania, 47 lo generan empresas de servicios
espafiolas que pagan sus impuestos y crean empleo en
Espana, las empresas de servicios extranjeras generan
13 euros y los 40 euros restantes los aportan empresas
nacionales y extranjeras que producen bienes. El por-
centaje de VA doméstico generado por empresas de
servicios en Espafia (47%) es superior al de la OCDE
(43%) y la UE-28 (43%).

Este resultado es importante porque implica que un
crecimiento de las exportaciones, aunque sean de
mercancias, favorece la actividad y el empleo en ser-
vicios, y por lo tanto las empresas de servicios tienen
un interés especial en las politicas comerciales que
fomenten la exportacién y la apertura de mercados

exteriores. También implica que una mejora de la

productividad en los servicios no turisticos a nivel na-
cional tiene un impacto muy importante en la com-
petitividad de nuestro sector exportador de servicios,

y de mercancfas.

Este andlisis puede profundizarse para Espafia midien-
do el contenido de servicios doméstico y extranjero por
ramas, lo que permite extraer dos conclusiones adicio-
nales. La primera es que el 39% de las exportaciones
de manufacturas son servicios, y que la mayor parte,
un 22%, es valor generado por empresas de servicios
espafiolas. La segunda conclusién es que, como es 16-
gico, las exportaciones de servicios son las que mayor
contenido doméstico de servicios tienen (80% o mds),
mientras que las exportaciones de bienes incorporan
una parte muy notable de servicios incorporados por

empresas extranjeras.



MITO 2: Los servicios no turisticos son deficitarios

en la balanza de pagos espanola

Histéricamente, el turismo era la tnica rdbrica de la
balanza comercial con superdvit, que compensaba par-
cialmente el déficit de los servicios no turisticos y el
abultado déficit comercial en bienes. Esto ha cambia-
do y los servicios no turisticos han comenzado a registrar
superdvits por primera vez desde 2008.

La informacién recogida en el gréfico 3 muestra que
algo estd cambiando en la BP espanola a partir de
2008. A la reduccién notable del déficit de mercan-
cfas, se ha unido un creciente superdvit de servicios,
que en su mayor parte se debe a los servicios no turis-
ticos. Esto ha permitido que por primera vez en mu-
chos afos se registre un superdvit comercial de bienes y
servicios desde 2012, y superdvit por cuenta corriente
desde 2013, que se mantienen hasta 2015 segin los
datos provisionales del Banco de Espafia.

En 2014 el superdvit de servicios no turisticos alcanzé

13.000 millones de euros, una cifra inferior al saldo

Grafico 3
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del turismo de 35.500 millones de euros, pero muy
relevante. El superdvit se consigue en la gran mayo-
rfa de subsectores (ver cuadro 2), aunque destacan los
servicios a empresas y servicios TIC que aportan un
saldo conjunto de 9.500 millones. En 2014 solo han
sido deficitarias las partidas de seguros y pensiones y de
propiedad intelectual.

Este cambio de tendencia en 2008 no es casual y res-
ponde, entre otros factores, a un efecto de salida al ex-
terior de empresas espafiolas de bienes y servicios que
previamente se conformaban con el mercado nacional,
y que con la crisis y el menor dinamismo de la deman-
da interna se han animado a salir al exterior —en algu-
nos casos se han visto obligadas— para buscar mayores

ventas y rentabilidad en mercados exteriores.

La buena noticia es que esa salida al exterior no se ha
revertido con la recuperacién econdmica: el nimero de
empresas que exportan servicios sigue creciendo tras el
repunte de la demanda interna y el consumo en 2014 y
2015, y el superdvit de servicios no turisticos se mantie-
ne en 2015 segun las estimaciones del Banco de Espana.

Saldo de la BP espaiiola de bienes y servicios. 1995-2014
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la balanza de pagos del Banco de Espaiia.
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MITO 3: Espaiia solo es competitiva en servicios

de baja productividad como el turismo

Tradicionalmente se consideraba que Espafa solo
era competitiva en turismo y otros servicios de baja
productividad. La realidad es que también somos
competitivos en otros servicios no turisticos de ma-
yor sofisticacién y productibilidad como los servicios
personales, culturales y recreativos y los servicios a
empresas, concretamente servicios profesionales como
publicidad, estudios de mercado, arquitectura e inge-
nierfa, y otros servicios a empresas y servicios entre

empresas relacionadas.

La evolucién de los saldos de la BP indica que los
servicios no turisticos en Espafia son cada vez mds
productivos y competitivos en servicios no turisticos,
pero conviene confirmar esta intuicién con un andlisis

mds preciso.

El cuadro 3 resume algunos de los resultados de los ani-
lisis del perfil de la empresa espafola de servicios de
Ferndndez, Martin y Blanco (2014), que muestran el
nivel de especializacién segtin la ventaja comparativa
revelada (VCR) y el nivel de sofisticacién de las expor-
taciones espafolas de servicios, que engloba conceptos
como productividad y contenido tecnoldgico. Se han
ordenado los subsectores de mayor a menor especiali-
zacion, teniendo en cuenta que un VCR superior a uno
indica especializacién en dicho subsector. Los servicios
informdticos no estdn incluidos dentro de las comuni-
caciones, sino que estdn agrupados bajo los servicios a
empresas, de ahi que los servicios de comunicaciones
muestren un bajo nivel de sofisticacién, cuando los ser-
vicios TIC —que son muy relevantes en Espafia como
hemos visto— se consideran altamente sofisticados.

Los resultados muestran que Espafa estd especializa-
da en actividades de sofisticacién baja —turismo— o
media-baja —construccién—, pero también en activi-

Cuadro 3
Especializacidn, sofisticacién y tasa de cobertura de las exportaciones espafiolas de servicios
Especializacién segiin VCR Sofisticacion Tasa cobertura
(Ventaja comparativa revelada) (*) (X/M*100)

Servicios ESPe;gif;dé“ V"‘zr(i)":)c(i)‘_sgo\igR 2000-2012 2013 (*¥)
Personales, culturales y recreativos Alta (1,77) 0,71 Medio-Alto 116%
Viajes Alta (1,606) -0,16 Bajo 354%
Servicios a la construccién Alta (1,4) 0,84 Medio-Bajo 1.070%
Servicios a empresas Media (0,92) 0,14 Alto 141%
Transporte Baja (0,80) 0,15 Medio-Bajo 125%
Comunicaciones Baja (0,73) 0,16 Bajo 189%
Seguros Baja (0,49) 0,27 Medio-Alto 76%
Financieros Baja (0,44) 0,03 Alto 104%
Gubernamentales Baja (0,37) 0,05 Bajo 254%
Royalties y derechos de licencia Baja (0,12) -0,01 Alto 32%

(*) El dato entre parentesis corresponde a la VCR.
(**) Datos 2013 segtin el V Manual de BP del FMI.

Fuente: Elaboracién propia con datos del Banco de Espafa y de Fernandez, Martin y Blanco (2014).




dades de sofisticacién media-alta, como los servicios
personales, culturales y recreativos en los que también
somos competitivos. Ademds, el indice VCR de los ser-
vicios a empresas estd muy cerca de superar la unidad
y ha aumentado notablemente desde 2000, por lo que
podemos considerar que en pocos afios nuestra eco-
nomia estard también especializada en servicios a em-
presas, un sector de alta sofisticacién y con un enorme

potencial de crecimiento.

Profundizando en el andlisis de los servicios a empre-
sas, Ferndndez, Martin y Blanco (2014) han calculado
el indice VCR y la cuota de exportaciones de Espafia y
de la media de la UE-15 para los distintos servicios em-
presariales, con datos de Naciones Unidas. Su andlisis
muestra que las empresas espafiolas son especialmen-
te competitivas en servicios profesionales y técnicos,
especialmente en actividades de publicidad, estudios
de mercado, arquitectura e ingenierfa, otros servicios
a empresas y servicios entre empresas relacionadas.
En todos estos subsectores el indice VCR es superior
a la unidad y superior o igual a la VCR de la UE-15.
Ademds, las cuotas de exportaciones confirman estos
resultados, y en todos estos servicios la cuota de ex-
portaciones de Espafia es superior al promedio de la
UE-15. De hecho, nuestra cuota mundial en servicios
profesionales es de 5%, muy superior a la media na-
cional del total servicios, y llega a superar el 10% en el

caso de otros servicios a empresas.

La otra cara de la moneda son los servicios de royalties
y derechos de licencia, en los que Espafia tiene una cla-
ra desventaja competitiva, medida tanto por el indice
VCR como por tasa de cobertura de la BP (32%), y
que son sintoma del importante déficit tecnoldgico de
nuestra economfia, heredado de la época de autarquia
y que sigue siendo un reto para la politica econémica
en la actualidad.

A nivel internacional, Espafia ocupa el puesto 33 en el
ranking de sofisticacién del conjunto de exportaciones
de servicios por paises, lo que indica que atin tenemos
margen de mejora y que una de las prioridades de las
empresas exportadoras de servicios y de la politica eco-
némica en los préximos afos debe ser seguir mejoran-
do el contenido tecnoldgico y el valor afiadido de las

exportaciones, con especial énfasis en los sectores de
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mayor potencial a futuro como servicios a empresas,
financieros, y servicios TIC.

MITO 4: Las exportaciones de servicios estdn atin
menos diversificadas que las de mercancias

Una de las debilidades del perfil exportador de la eco-
nomia espafiola es su marcada concentracién en la UE,
que nos hace muy dependientes del ciclo de nuestros
vecinos europeos y resta potencial de crecimiento, ya
que la mayor parte de nuestra exportacién se realiza a
mercados maduros y de bajo crecimiento. Teniendo en
cuenta que el 90% del crecimiento econémico de los
préximos 10 a 15 afios va a producirse fuera de la UE,
el objetivo de diversificacién debe ser prioritario.

Tradicionalmente se ha considerado que la diversi-
ficacién de las exportaciones era incluso menor en
servicios que en mercancias. El Mercado Unico Eu-
ropeo absorbe de forma tradicional dos terceras par-
tes de nuestras exportaciones de mercancias, y hasta
tres cuartas partes de las exportaciones de servicios.
Es cierto que se observa una tendencia positiva ha-
cia la diversificacién, pero en 2013 el peso de las ex-
portaciones de servicios a la UE (69%) y en general a
Europa (78%) sigue siendo muy alto y notablemente
superior al de mercancias (61% UE, 67% Europa).

No obstante, este resultado es muy dependiente de las
exportaciones del turismo. La implantacién en Espafia
de la nueva metodologfa que propone el VI Manual de
Balanza de Pagos del FMI, nos permite, por primera vez,
conocer el desglose de servicios no turisticos por dreas
geogréficas para los afios 2013 y 2014, que aparecen en
la parte derecha del cuadro 4. De estos datos se pueden
extraer conclusiones muy positivas e interesantes:

i. Las exportaciones de servicios no turisticos estdn mds
diversificados que las de mercancias. La UE-28 absorbe
el 51% y Europa un 63%. Dentro de la UE, cuatro
paises absorben casi una tercera parte de todas las ex-
portaciones, por orden de importancia: Reino Unido
(10%), Francia (8%), Alemania (8%) y Holanda (5%).

ii. Las exportaciones a mercados dindmicos de América,
Asia y el resto de Europa, estdn teniendo un buen compor-
tamiento. Estas dreas geogréficas han aportado la mitad
del crecimiento total de las exportaciones en 2014.
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Cuadro 4
Destino de las exportaciones espafolas de servicios, por dreas geogrificas
Exportaciones TOTAL Servicios (incluye turismo) Exportaciones servicios NO TURISTICOS
Datos segiin metodologfa antigua de BP Datos segtin metodologia actual de BP
Millones Peso Contrib. al Millones | Peso % VAR Contrib. al
de euros (%) crecimiento anual || de euros (%) ! crecimiento
2013 | 2006 | 2013 2006-13 2014 | 2014 |2013-14|  2013-14
TOTAL MUNDIAL 109.307 | 100% | 100% 3,7% 51.021 | 100% 6% 6,1%
UE-28 75.730 | 76% 69% 1,8% 26.367 52% 5% 2,7%
Resto de Europa 9.656 9% 9% 0,3% 5.721 11% 14% 1,4%
América del Norte y Central || 11.218 8% 10% 0,6% 6.491 13% 6% 0,7%
América del Sur 4.830 3% 4% 0,3% 5.068 10% 7% 0,7%
Africa 2.301 1% 2% 0,2% 2.267 4% —4% I -0,2%
Asia 4519 2% 4% 0,3% 4812 9% 8% 0,8%
Oceanfa 937 0% 1% 0,1% 240 0% 3% 0,0%

(1) De 2006 hasta 2011 incluye datos de organismos internacionales distintos de la UE.
Fuente: Elaboracién propia con datos del Banco de Espana (Boletin Estadistico, varios afios).

iii. Destaca el elevado crecimiento (+11% en 2014) y
el peso relativo del mercado del resto de Europa (11%),

casi el doble que para las mercancias para el mismo

periodo de 2014 (6,6%).

iv. Destaca también el elevado peso relativo del mer-
cado de América del Norte y Central y de América del
Sur, el doble que en el caso de las mercancfas.

MITO 5: Solo las grandes empresas consiguen

exportar servicios

Es un hecho probado empiricamente que las empresas
grandes tienen mayor facilidad de internacionaliza-
cidén, entre otros factores por su acceso a financiacién,
capital humano y tecnoldgico, o sus ventajas en costes.
Este hecho es especialmente relevante para el tejido
empresarial espafiol, en el que tiene una particular pre-

sencia la pyme y la microempresa.

Las empresas de servicios espafiolas no son ajenas a esta
tendencia, si bien pueden observarse ciertas caracte-
risticas esperanzadoras: en los dltimos afos aumenta
el nimero de empresas exportadoras de servicios y las
empresas pequefias y medianas tienen una relevancia
notable en el comercio, especialmente en determina-

dos nichos.

El andlisis de microdatos de empresas exportadoras
de servicios realizado por Minondo (2014), con datos
del INE para el afio 2011, revela que el 20% de las
empresas de servicios espafiolas exporta. Este porcen-
taje parece bajo cuando se compara con el de mer-
cancias (50%-60%, segun la fuente que se consulte)
pero es elevado si se compara con el porcentaje de
empresas que exportan servicios en Alemania (14%),
Francia (15%), Reino Unido (12%), o Estados Uni-
dos (5%), debido a las caracteristicas y barreras espe-

cificas de los servicios.



Atendiendo al tamafio, el 18% de empresas pequenas
(10-49 empleados) exportaron servicios en 2011, un
porcentaje inferior al de las medianas (50-249 emplea-
dos) y grandes (mds de 249 empleados) que se situaron
en 31% y 32%, respectivamente. Vemos por tanto que
hay una relacién positiva entre tamafio y probabilidad
exportadora, pero que la presencia de empresas peque-
flas exportadoras es notable, y que no hay prdctica-
mente diferencia entre las posibilidades de exportacién
de empresas medianas y grandes. Esto indica que las
politicas de apoyo a la internacionalizacién en Espaiia,
normalmente enfocadas a la pyme, pueden ser muy
eficaces para lograr que nuevas empresas de servicios
se sumen a la exportacion y por tanto aumente la base
exportadora, ya que no hace falta alcanzar un gran ta-

mafo para exportar servicios.

Los datos de la Encuesta de Comercio Internacional
de Servicios (ECIS) del INE de 2014 confirman que, si
bien la presencia de grandes empresas es predominan-
te, hay sectores en los que predominan las empresas
medianas: seguros y pensiones (con un peso muy im-
portante del 80%), financieros (48%), servicios perso-
nales, culturales y recreativos (59%) y transformacién
de bienes sin traspaso de propiedad (62%). Incluso hay
dos tipos de servicios en los que predominan las em-
presas pequefias: mantenimiento y reparacién (45%) y
bienes y servicios gubernamentales (56%).

6. Implicaciones de politica econémica

Del andlisis realizado pueden extraerse numerosas im-
plicaciones y prioridades para la politica comercial,
muchas de las cuales, como veremos a continuacién,

ya estdn desarrollindose en la actualidad.

6.1. Politicas horizontales de apoyo
a la internacionalizacion

Si bien no estdn enfocadas solo a servicios, muchas
empresas de servicios con vocacién de internaciona-
lizacién se benefician ya de las politicas de apoyo que
ofrece el Instituto de Comercio Exterior (ICEX), la Se-
cretarfa de Estado de Comercio y la red de Oficinas
Econémicas y Comerciales en el Exterior, y otras insti-
tuciones de apoyo a la internacionalizacién.
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En este sentido hay que destacar el Plan Estratégico de
Internacionalizacién de la Economia Espafiola 2014-
2015 (PEIEE), cuya base legal se encuentra en la Ley
14/2013 de apoyo a los emprendedores y su interna-
cionalizacién. Este es un plan integral para impulsar
la internacionalizacién de la economia espafnola, me-
jorando su competitividad y favoreciendo la presencia
global de las empresas espafolas, especialmente las
pymes. Dicho plan cuenta con seis ejes de actuacidn:
1) la mejora del clima de negocios, 2) mejora del acce-
so a mercados de terceros paises, 3) facilitar el acceso
a financiacién para la internacionalizacién, 4) la pro-
mocién comercial y el apoyo a la internacionalizacién,
5) el estimulo a la cultura de la internacionalizacién
y capital humano, y 6) el fomento de la innovacién.
En cada eje se incluyen una serie de medidas, hasta
completar un total de 41.

El plan define asimismo once objetivos especificos, to-
dos ellos de gran interés y aplicacién para las empresas
de servicios espafiolas: mejorar el entorno competi-
tivo y el clima de negocios; incrementar la presencia
del comercio exterior espafiol en el mundo; mejorar
la capacidad de atraccién de inversiones; mejorar la
propensién a la internacionalizacién; incrementar la
base exportadora; apertura de mercados prioritarios y
diversificacién hacia mercados emergentes; aumentar
la participacién de empresas espafiolas en contratos de
licitaciones internacionales; incrementar el grado de
sofisticacién y diferenciacidn de las exportaciones; ase-
gurar el apoyo financiero a la empresa espafiola; desa-
rrollo del capital humano para la internacionalizacién
y la presencia de espafioles en instituciones internacio-
nales y de la UE; y facilitar el acceso a la informacién.
Todos los objetivos cuentan con uno o varios indica-
dores, hasta un total de 32, que permiten un segui-
miento y evaluacién de los objetivos alcanzados y la
mejora del plan en los afios subsiguientes.

La primera evaluacién del plan, referida al afio 2014,
confirma el gran éxito del primer afio de aplicacidn,
con un grado de cumplimiento de las 41 medidas del
95%. Como propuestas de accidn, se propone impul-
sar el desarrollo de las medidas del PEIEE, y valorar la
incorporacién de medidas adicionales en el préximo
plan bienal enfocadas a favorecer una mayor dimen-
sién de las pymes, seguir potenciando la presencia en
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mercados fuera de la UE y favorecer la innovacién y las
nuevas tecnologfas.

6.2. Liberalizacion interna en Espaiia: garantizar
el Mercado Unico en Espaiia

Las reformas a nivel interno encaminadas a introducir
competencia y mejorar la competitividad y productivi-
dad en los sectores de servicios tienen impacto positivo
evidente sobre la competitividad de nuestro sector ex-
terior, tanto para empresas que exporten bienes como
servicios. Esto es asi porque muchos servicios —servi-
cios empresariales, servicios TIC y transporte— son in-
puts esenciales de otros bienes y servicios que se expor-
tan, tal y como muestran los datos TIVA.

En Espafia, la cesién de numerosas competencias a las
comunidades auténomas y las corporaciones locales ha
conllevado una cierta parcelacién del mercado interior
a medida que estas han ido produciendo distinta nor-
mativa y reglamentacién aplicable a un mismo tipo
de servicios, lo que genera barreras al comercio y a la
competencia. Iniciativas recientes como la Ley 20/13,
de garantfa de la unidad de mercado, incluida en el
Plan Estratégico de Internacionalizacién de la Eco-
nomia Espafola 2014-2015, es una pieza clave para
impulsar el empleo, la competitividad y el éxito de
nuestro sector exterior. Esto se completa con un indice
Doing Business Regional para Espafia que estd elabo-
rando el Banco Mundial y que permitird realizar un
andlisis comparado del clima de negocio de las distin-
tas regiones en Espana, estableciendo una clasificacién
e indicando recomendaciones de reforma.

A futuro, la reforma de los colegios profesionales y la
labor de promocién de la competencia de la CNMC
en otros servicios a empresas deben seguir siendo una
prioridad, ya que se ha comprobado la importancia de
los servicios a empresas tanto a nivel nacional como
internacional.

6.3. Liberalizacién interna en la UE: completar
el mercado interior de servicios

En linea con lo anterior, Espafia y la UE estdn muy
comprometidas con la realizacién del mercado tnico
de servicios, uno de los grandes retos a nivel europeo.

La transposicién de la Directiva de Servicios ha sido
un hito muy importante, pero es necesario seguir
avanzando en la realizacién de un verdadero mercado
interior de servicios en la UE. Para ello, se han creado
herramientas de utilidad préctica para que las empre-
sas puedan obtener informacién (portal 7u Europa y
Ventanilla Unica de Servicios), recibir asesoramiento
(Enterprise Europe Network), reducir el nimero de
trdmites que debe gestionar la empresa con las admi-
nistraciones de otros Estados miembros (Sistema de
Intercambio de Informacién), o denunciar obstdculos
al mercado interior (Solvit) para que se gestione su
eliminacién.

6.4. Liberalizacion externa: barreras al comercio
y la inversion en terceros paises

La apertura de mercados exteriores es un objetivo claro
de la politica comercial de Espafa y de la UE como
bloque. No puede ser de otra forma, porque el 90%
del crecimiento mundial de los préximos diez a quince
afios se va a generar fuera de la UE, y por tanto las ma-
yores oportunidades para la exportacién y la interna-
cionalizacién hay que buscarlas en terceros mercados y
no solo en la UE.

Hay un dato que permite comprender hasta qué pun-
to es importante la diversificacién hacia nuevos mer-
cados para las exportaciones y el empleo en Espafa.
Segtin un estudio de la Comisién Europea y el Ins-
tituto para Estudios Tecnolégicos Prospectivos (5),
1,6 millones de puestos de trabajo en Espafna depen-
den de las exportaciones comunitarias a mercados
fuera de la UE, y el 60% son en servicios. La mayor
parte, 1,3 millones, son empleos sostenidos directa-
mente por exportaciones espafolas, pero también hay
efectos indirectos por la participacién de Espafia en
las cadenas globales de valor: hay 300.000 empleos
adicionales que estdn sostenidos por exportaciones de
otros miembros de la UE, principalmente de Alema-
nia, Reino Unido, Francia e Italia.

En Espafia, el segundo eje del PEIEE estd directamente
relacionado con la diversificacién. De hecho, en torno
a este eje se proponen un compendio de ocho medidas,
y dos objetivos especificos: el objetivo 2 de incremen-
tar la presencia del comercio exterior en el mundo,



cuyos indicadores de seguimiento y evaluacién inclu-
yen crecimiento de exportaciones e importaciones,
cuota de mercado y precios relativos; y el objetivo 6
de apertura de mercados prioritarios y diversificacidn,
cuyos indicadores miden el porcentaje de exportacién
a mercados terceros y el porcentaje de exportaciones a
mercados prioritarios (PDIM) (6).

En la UE, que tiene la competencia de la negociacién
de acuerdos comerciales, se estd haciendo un gran es-
fuerzo de apertura de mercados terceros mediante la
negociacién y firma de acuerdos de segunda generacion
que incluyen, entre otros elementos, compromisos de
liberalizacién de servicios e inversiones, dos dreas fun-
damentales para favorecer las exportaciones de servi-
cios espafolas.

La actividad comercial de la UE nunca habia sido tan
prolifica y ambiciosa como en los tdltimos afios, es-
pecialmente en el drea de servicios e inversiones. Re-
cientemente han entrado en vigor acuerdos de libre
comercio de la UE con Corea (2011), Pert y Colom-
bia (2013) y se han cerrado negociaciones de ALC con
Singapur (2014), Canad4 (2014), Ecuador (2014) y
Vietnam (2015) que entrardn en vigor préximamente.
Ademds, la UE estd negociando con mds de una docena
de socios comerciales en paises del Mediterrdneo, Asia,
Pacifico y Latinoamérica. Destacan, por su importan-
cia para Espafia, las negociaciones con Estados Unidos
como primera prioridad, asi como las negociaciones
con Marruecos, Mercosur, China, la modernizacién de
los acuerdos con México y Chile, y el Acuerdo Plurila-
teral de Comercio de Servicios (TISA en inglés). Estas
negociaciones son una via fundamental para eliminar
las restricciones y barreras que encuentran las empresas
espafiolas de servicios en su salida al exterior y contri-
buirdn a facilitar el crecimiento de sus exportaciones
en los afios venideros.

6.5. Liberalizacién comercial: impacto de las
reformas sobre el comercio de servicios

Los acuerdos comerciales, o las reformas en Espafa
que reduzcan las barreras normativas, suponen una
liberalizacién comercial que facilita la llegada de im-
portaciones de terceros paises. Esto generalmente ha
preocupado a las empresas y a los responsables de la
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politica comercial, por miedo a que las importaciones
desplazasen la actividad de empresas espafiolas. Pero la
realidad del comercio internacional en la actualidad es
mucho mds compleja, y muchas de estas viejas preocu-
paciones son a veces infundadas, debido a las implica-
ciones que tienen la fragmentacién de la produccién y
las CGV en la actualidad.

Los andlisis de la OCDE (7) muestran que las reformas
estructurales en el sector servicios ofrecen beneficios
significativos porque el aumento de las exportaciones
tras la liberalizacién duplica al aumento esperado de
las importaciones. La liberalizacién tiene efectos tan
positivos sobre las exportaciones porque reduce los
costes para las empresas nacionales de los servicios
que se liberalizan y que son incorporados en las expor-
taciones, y porque al incrementar la competencia en
el sector se producen efectos positivos de mejoras de
competitividad, y en ocasiones transferencia de tec-
nologfa, conocimiento y capital humano. Obviamen-
te, habrd efectos de ajuste que son necesarios a corto
plazo, pero a medio y largo plazo los efectos netos son
claramente positivos.

Espana ya es en la actualidad un pais mds abierto a los
intercambios comerciales con el resto del mundo. La
OCDE, mediante su Indice de Restriccién al Comer-
cio de Servicios de 2014, ha calificado a Espafia como
un ejemplo de pais liberal en el terreno comercial, es-
pecialmente en sectores como la banca comercial y la
distribucién comercial.

6.6. Sectores y mercados de futuro

Este articulo ha puesto de manifiesto que hay numero-
sas oportunidades de futuro para las empresas espafio-
las de servicios no turisticos, muchas de las cuales estin
ya reflejadas en los sectores prioritarios de servicios no-
turisticos del PEIEE: servicios de consultorfa, ingenie-
rfa y arquitectura, construccién de infraestructuras y
otros servicios a empresas en general, servicios dind-
micos y con un peso importante; servicios personales y
culturales de elevada expansién y cuota espafola alta;
servicios de transporte con tasas de crecimiento espa-
fiol y mundial similares y gran relevancia dentro de
las exportaciones; servicios informdticos y de comu-
nicacién con mayor tasa de crecimiento medio anual




LA EVOLUCION DE LA EXPORTACION

mundial que en Espafia y con peso relevante tanto en
las exportaciones mundiales como en las espafolas.

Obviamente, el turismo juega también un papel fun-
damental en nuestras exportaciones de servicios, y por
ello cuenta con un plan especifico, el Plan Nacional e
Integral de Turismo (2012-2015).

En cuanto a los mercados de futuro, ademds de los
incluidos en los Planes de Desarrollo Integral de Mer-
cados (PDIM), cabe destacar la importancia del dina-
mismo de las exportaciones de servicios no turisticos a
paises del resto de Europa, que incluyen a Rusia, paises
de la antigua URSS que no se han incorporado ain a la
UE y Turquia (que es pais PDIM).

6.7. Mejorar el contenido tecnoldgico y sofisticacion
de las exportaciones de servicios

Hemos visto cémo el mito de que Espafia solo estd espe-
cializada en la exportacién de servicios poco sofisticados
es falso. Nuestras empresas han mejorado mucho la so-
fisticacion de su oferta exportadora de servicios cultura-
les personales y recreativos, y de servicios a empresas. No
obstante, como se analizé en el tercer mito del punto 5
de este articulo, ocupamos el puesto 33 en el ranking de
sofisticacién de las exportaciones, mientras que somos el
décimo exportador del mundo en servicios, por lo que
el margen de mejora es evidente.

La mejora del contenido tecnoldgico y el valor afiadido
de nuestras exportaciones a través de la innovacién y
el uso de tecnologias es un objetivo definido de for-
ma clara en el PEIEE. Aplicado a los servicios, impli-
ca apoyar los sectores de sofisticacién media y alta en
los que somos competitivos, como servicios cultura-
les y recreativos, servicios a empresas, y servicios TIC.
Existen numerosas iniciativas de apoyo a servicios de
gran potencial exportador como los que se acaban de
citar. Un ejemplo es el apoyo de ICEX al sector de vi-
deojuegos espafol, sector marcadamente orientado a
la exportacién —exporta un 56% de su produccién—y
con un crecimiento muy fuerte del nimero de empre-
sas espafiolas (+21% en 2015) y en facturacién (+25%
anual hasta 2018) segtin las estimaciones del Libro
Blanco del Desarrollo Espafol de los Videojuegos, en
el que ha participado el ICEX.

7. Conclusiones

Las exportaciones de servicios en Espafia son funda-
mentales para afrontar dos grandes retos de la econo-
mia espafiola en los préximos afios: la creacién de em-
pleo y la generacién de crecimiento sin aparicién de
nuevos déficits exteriores.

El sector servicios genera tres cuartas partes del empleo
en Espafia, y estd llamado a liderar la reduccién del
desempleo en los préximos afos. Ademds de la genera-
cién de puestos de trabajo gracias a la recuperacién del
mercado interno, es fundamental aprovechar el tirén
del sector exterior y la creacién de empleo que esto
conlleva. Una de las claves para garantizar el dinamis-
mo de las exportaciones de servicios en la préxima dé-
cada, es seguir conquistando los mercados de fuera de
la Unién Europea, ya que es alli donde se dard el 90%
del crecimiento econémico mundial. Actualmente 1,3
millones de empleos en Espafia dependen de nuestras
exportaciones a esos mercados, y el 60% de los mismos

son empleos en sectores de servicios.

El segundo gran reto de los préximos afios es mantener
la capacidad de financiacién de la economia espafnola
mediante el mantenimiento del superdvit comercial.
La recuperacién de la actividad y el consumo inter-
no, junto a un eventual aumento de los precios del
petréleo, pueden poner en entredicho el superdvit co-
mercial que nuestra economia ha sido capaz de generar
desde 2013. Las exportaciones de turismo, pero sobre
todo de servicios no turisticos, van a jugar un papel
fundamental en el mantenimiento de la capacidad de
financiacién de nuestra economfia frente al exterior en

los préximos afios.

Alo largo del articulo hemos recogido una serie de rea-
lidades que cambian la concepcién tradicional de las
exportaciones de servicios. Las exportaciones de ser-
vicios en Espafia superan a las de mercancias en valor
afiadido, los servicios no turisticos han comenzado a
ser superavitarios, estin mucho mds diversificados que
las exportaciones de mercancias, y ademds han mejora-
do sustancialmente la competitividad de las empresas
espafolas en servicios modernos de sofisticacién alta y
media-alta como los servicios TIC o servicios cultura-

les, personales y recreativos.



La diversificacién hacia mercados de fuerte crecimien-
to fuera de la UE y el posicionamiento de las empresas
espafiolas en servicios de alto valor afiadido y sofistica-
cién es un proceso que debe seguir en el futuro si Espa-
fia quiere seguir estando entre los diez primeros paises
exportadores de servicios. Las empresas espafiolas que
han cosechado éxitos en el exterior deben consolidar
su actividad exportadora e inversora en los mercados
exteriores, y para ello la Administracién ha puesto a
disposicién de las empresas distintas politicas de apoyo
a la internacionalizacién recogidas en el Plan Estraté-
gico de Internacionalizacién de la Economia Espafo-
la, que incluye los elementos esenciales para apoyar el
grandisimo potencial que tienen nuestras empresas de
servicios en los mercados exteriores.

NOTAS

(1) Estimaciones de la OMC, UNCTAD y el CCl, Estadisticas de
Comercio Internacional 2015.

(2) Travel & Tourism Competitiveness Index, World Economic
Forum 2013.

(3) Los 0,2 puntos de diferencia con el total se deben a servicios
no turisticos indeterminados que desde 2013 no se desglosan
en los datos que publica el Banco de Espaia.

(4) En Pefia, Bonet y Moreno (2013) puede encontrarse mds infor-
macién sobre TIVA y un andlisis de las implicaciones para Espafa.

(5) Arto, I.; Rueda-Cantuche, J. M.; Amores, A. E; Dietzenbacher,
E.; Sousa, N. Montinari, y Markandya, A. (2015), EU Exports
to the World: Effects on Employment and Income, Luxemburgo,
Oficina de Publicaciones de la Unién Europea.

(6) Daises PIDM 2015: Argelia, Australia, Brasil, China, Consejo de
Cooperacién del Golfo, EE.UU., Filipinas, India, Indonesia, Ja-
pén, Marruecos, México, Rusia, Singapur, Suddfrica y Turquia.

(7) Defia, Moreno y Dorremochea (2014).
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LA INTERNACIONALIZACION DE LA ECONOMIA
ESPANOLA: EL CASO DE MARRUECOS

José Manuel Reyero
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RESUMEN

Marruecos es un pais joven, viejo conocido de muchas generaciones de espafioles.

Un pafs a las puertas de la Unién Europea que quiere un puesto donde poder codearse con sus miembros. El proceso no es ficil, ni inme-

diato. No obstante, son muchos los cambios que se han producido desde la llegada al trono de SM Mohamed VI.

Nuevas generaciones de empresarios espafioles han apostado por este nuevo escenario y han establecido fuertes lazos con el pafs alauita

en muchos sectores, tanto en clave de inversién como de comercio.

Corresponde a las autoridades de nuestro vecino del sur que han sabido legislar un marco abierto y favorable para el mundo de los negocios,

consolidar el proceso de cambio. Un proceso donde Espafia estd jugando su papel con generosidad y compromiso.

PALABRAS CLAVE

Marruecos, Espafia, Internacionalizacién, Empresas, Relaciones exteriores.

1. La internacionalizacién de la economia

espafiola: el caso de Marruecos (1)

A finales del siglo pasado Espana era ya miembro
de la hoy Unién Europea, estaba aprovechando las
oportunidades del mercado tnico desde 1993, tenia
un ndmero creciente de empresas de una cierta di-
mensién internacional, o simplemente interior, y lo
que era determinante, contaba con una generacién
de empresarios ambiciosos, con voluntad de crecer y

asumir nuevos retos.

La economia espafola querfa, y también podia, per-
mitirse salir de una zona de confort en la que se ha-
bia movido relativamente bien hasta entonces. Las
condiciones objetivas no solo lo permitian sino que

la globalizacién de la economia asi lo aconsejaba.

En estos afios, mientras se estaba gestando la moneda
tnica, nuestros empresarios ya pensaban, no solo en
clave de comercio, sino también en clave de inver-
sién, y por ende, en la expansién de sus actividades a

nuevos mercados.

Nuevos paises y viejos conocidos, se barajaban en las
mesas que decidfan las estrategias empresariales en esta
nueva perspectiva. Uno de ellos era Marruecos.

Cabe preguntarse el porqué. ;Cémo un pais, con una
economia pequefia, su PIB es ligeramente superior a
la mitad del PIB andaluz, su renta per cdpita frente
a la espafola arroja el mayor diferencial conocido,
con la excepcién del existente entre Arabia Saudi y
Yemen, se presentaba entonces como una alternativa
plausible de internacionalizacién para las empresas

espafiolas? (2).

Varios son los factores que hacfan que numerosos
empresarios espafioles, y de otros paises, asi lo con-

sideraran.

En primer lugar, existian razones cualitativas que la
opinién publica espafiola informada tenfa muy en
cuenta. La primera, es su excepcional renta de situa-
cién. A solo catorce kilémetros de la frontera sur de la
Unién Europea, con unas comunicaciones ya conso-
lidadas, con capacidad de incrementarse a corto plazo

si las necesidades asi lo aconsejaran.



En segundo lugar, y no menos importante, el ya cer-
cano, luego reciente, acceso al trono, julio de 1999,
de un nuevo monarca, Mohamed VI, que era visto
con simpatia por la clase politica y empresarial espa-
fiola y del que se esperaba darifa a su pafs un impulso
de modernizacién en todos los érdenes, social, eco-
ndémico e institucional, como luego se ha confirmado
en gran medida. Esta situacién era vista por muchos
como una segunda edicién de lo que habia supuesto
para Espana el reinado de Juan Carlos I.

Ademds, un buen ndmero de razones corroboraban
lo anterior: Marruecos es un pais joven, pricticamen-
te la mitad de la poblacién, 44,4%, es menor de 25
afios (3), con una mano de obra abundante, aunque
no muy cualificada, pero que encajaba bien en el per-
fil de cierta industria espanola que podia deslocalizar-
se, total o parcialmente.

Por su parte, Espafa era un pais renovado que ofrecia
experiencia en sectores en los que tenfa una larga tra-
yectoria acumulada, e internacionalmente reconocida,
y que se consideraba ficilmente exportable. Todo ello,
era un buen argumento para ofrecer a Marruecos un
atajo nada desdefiable en su desarrollo.

Flotaba en el ambiente la creencia de que los espafioles
conocfamos bien el pais del sur, sus necesidades y su
idiosincrasia. Percepcidn injustificada, como luego la

realidad ha demostrado en multiples casos.

La economia marroqui se venfa desarrollando de una
forma parecida a la que habia seguido la espafiola en
las décadas anteriores: llegada de inversién extranjera;
importancia de las remesas de emigrantes, 4,7 millones
de la poblacién marroqui residia en 2015 en el exte-
rior (4); un cierto volumen recurrente de ingresos por
turismo (5); una decidida vocacién europeista de sus
élites; una politica econémica prudente, aunque ine-
vitablemente paternalista en lo social; y una incipiente

politica de inversién en infraestructuras.

Razones, todas ellas, que definfan un cuadro muy si-
milar al de nuestra experiencia mds reciente. Si ana-
dimos la guinda de que nuestra clase politica, y la
europea, vefa con buenos ojos los efectos positivos
que un desarrollo econédmico en el sur del Mediterrd-

neo traerfa en términos de estabilidad social y politica

LA EVOLUCION DE LA EXPORTACION

en el marco regional, quedaba definido el atractivo
escenario de futuro del pais vecino. Y los espafioles

querfamos estar alli presentes.

2. ;Qué modelo de internacionalizacién?

El patrén de internacionalizacién de un pais es aquel
que viene definido por las modalidades de negocio
y los sectores en los que sus empresas han salido al
extranjero. En la presencia de las empresas espafno-
las en Marruecos se dan varios modelos y multiples

sectores productivos.

2.1. Comercio intraempresa e intraindustria

En primer lugar se encuentran aquellas que han busca-
do completar sus procesos productivos en el pafs alaui-
ta. Este objetivo se ha cubierto mediante inversiones
que cubrian, parcial o totalmente, procesos de produc-
cién y comercializacidn agricola, de una parte, y de fa-
bricacién de bienes, intermedios o finales, con destino
a sus mercados tradicionales, generalmente con marcas
propias internacionalmente acreditadas y canales de

distribucién también propios, de otra.

La agricultura y la pesca, a las que luego nos referire-
mos, son sectores de larga tradicién en las relaciones
con Marruecos. De forma bilateral, antes de la entrada
en la UE, o luego, en el marco de las instituciones eu-
ropeas. Los problemas que plantean en el comercio y
en la inversién no son nuevos. En cualquier caso, tie-
nen sus particularidades especificas con respecto a los
sectores que estamos estudiando dentro de la renovada

presencia espafiola.

Entre los nuevos sectores destacan el textil y el calza-
do y sus componentes, cuyos procesos productivos no
entrafian una dificultad técnica excesiva, son trabajos
intensivos y los lleva a cabo, fundamentalmente, mano
de obra femenina.

Las empresas espafiolas envian a Marruecos sus pro-
ductos en proceso, o encargan a productores locales

su fabricacién, para luego reimportarlos ya acabados

Los productos asi perfeccionados, es decir, objeto de un
modelo de trdfico de perfeccionamiento, o de maquila,
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si se prefiere, son realizados por las empresas, filiales o
sucursales, total o parcialmente, propiedad de espafioles.
Pero también por empresas marroquies, algunas traba-
jando casi en exclusiva para sus clientes espafioles.

Muchos de los proyectos protagonizados por empre-
sas espafolas estdn instalados en zonas francas, funda-
mentalmente en la denominada 7dnger free zone, que
ha tenido un crecimiento espectacular en la dltima
década, pero también a lo largo y ancho de todo el
territorio nacional.

En estos procesos, no solo el diferencial de costes sala-
riales y la calidad homologable del producto final dan
al pais magrebi una ventaja comparativa innegable.
Hay ademds otros factores competitivos en la eleccién
de Marruecos, como son el de su proximidad geogrd-
fica ya citado, pero sobre todo, el de la flexibilidad
en el transporte de mercancias. Ambos se traducen
en breves plazos de entrega para la disponibilidad del
producto final en los puntos de distribucidn.

En un momento en el que el modelo de negocio de
grandes grupos empresariales ffa en una logistica 4gil,
basada en la gestién de stocks en los puntos de venta,
una de las claves de su rentabilidad, el poder disponer
de ciertos productos en tiempo y en lugar adecuados,
por regla general Europa, da a Marruecos una venta-
ja comparativa afiadida frente a otras localizaciones
alternativas.

2.2. La promocién inmobiliaria y la construccion

Otro grupo de empresas, posiblemente el mds impor-
tante numéricamente, ha sido el del sector de la pro-
mocién inmobiliaria y de la construccién. Principal-
mente, el de la construccidn residencial, y dentro de
esta, aquella con fines turisticos.

Cualquiera puede imaginar el gesto de sorpresa de los
promotores inmobiliarios espafioles que visitaran Ma-
rruecos en aquellos afios llevando en la retina el es-
pectdculo alicatado de nuestras costas, al contemplar
los cientos de kilémetros de costa virgen, con playas
paradisfacas y vacfas a un paso de Europa.

Pero las cosas no siempre suelen ser como parecen a
primera vista. Muchos factores han frustrado, o recor-

tado, aquellos optimistas planes basados en un primer
andlisis de una realidad, econémica, politica e institu-
cional mds compleja.

Ni las autoridades, no obstante su interés en desarro-
llar este sector, estaban dispuestas a permitirlo de for-
ma descontrolada. Ni los flujos de demanda fordnea
iban a ser los esperados. Ni los hombres de negocios
locales, promotores y empresas constructoras iban a
permitir que una parte del negocio se lo llevaran los
no nacionales.

El patrén de turismo buscado por Marruecos no era
el de un crecimiento a cualquier precio. Omar Otma-
ni, portavoz del PJD, partido hoy dia en el gobierno,
enfatizaba de visita a Madrid en septiembre de 2007
que ellos no querian ni mujeres desnudas en sus playas,
ni hombres borrachos en sus calles, lanzando un men-
saje de buisqueda de un turismo mds acorde con sus
valores (4).

El turismo extranjero aumentd, pero mds lentamente
de lo que las primeras expectativas permitfan aventu-
rar. El bajo desarrollo de los servicios auxiliares, fun-
damentalmente la sanidad, que es tan valorada por los
retirados del norte de Europa, tampoco contribuyé al
despegue de lo que parecia ser un nuevo milagro tu-
ristico parecido al espafol.

Empresarios espafioles construyeron en esos afios un
buen ndmero de conjuntos residenciales, desde Marra-
quech a la costa atldntica y mediterrdnea, de diversos
modelos y tamanos.

De todos ellos, el mds importante fue el de Saidfa,
poblacién mediterrdnea casi en la frontera con Arge-
lia, donde se construyé un muy importante desarrollo
urbanistico que inclufa todo tipo de férmulas, apar-
tamentos turisticos y residenciales, campos de golf,
hoteles de cuatro y cinco estrellas, puerto deportivo,
centros comerciales, etc. El conjunto fue vendido
antes de la crisis y es hoy dia propiedad de empresa-
rios locales. Este mismo empresario ha desarrollado
recientemente un importante centro comercial y de
ocio en Casablanca.

En el mundo de la promocién inmobiliaria residen-
cial, la problemdtica es parecida. Los empresarios es-
pafioles que habian planificado proyectos e invertido



en terrenos para su posterior construccién eran nume-
rosos, como también lo son los que han tenido proble-
mas de todo orden para acabarlos, o en el mejor de los
casos, para cerrarlos mds o menos satisfactoriamente.
Muchos han terminado dejéndolos en manos del so-
cio local, o vendiéndolos, cansados de luchar con una
cultura de negocios diferente en la que se movian con

mucha dificultad (6).

Las grandes companfas espafiolas de construccién no
estdn presentes en su actividad principal, no obstante
la reiterada voluntad de los responsables marroquies de
invitarlas a los nuevos proyectos de obra civil y grandes
infraestructuras. La actividad en nuestro mercado inte-
rior, las antiguas experiencias en el pafs que dieron lu-
gar a largos contenciosos, algunos ain entonces vivos,
y la fortisima competencia en precios china y turca, las
han mantenido alejadas de este mercado.

2.3. El sector financiero

En las inversiones espafiolas en el sector financiero ha-
bria que citar las de la CAM en el BMCE y Caja Madrid
en el Attijarwafa Bank, ya vendidas, que quizd busca-
ban mediar en los flujos de remesas de los emigrantes
marroquies residentes en su drea de influencia, o recibir
las aplicaciones de negocio del comercio bilateral.

Si hay que sefialar otras mds enfocadas al negocio,
como la de La Caixa y la de Banco Sabadell, prdcti-
camente simultdneas en el tiempo, 2010, que bajo la
forma de sucursal buscaban esos mismos objetivos y
que en la actualidad siguen activas.

De todas ellas la mds importante es la participacién de
Banco Santander, heredada del Banco Central Hispa-
no, en el Attijariwafa Bank.

2.4. Los servicios

En otras dreas de actividad hay que sefialar al puer-
to de Barcelona, que buscé jugar un papel relevante
para nuestros intereses en la nueva zona franca creada
en torno a Tdnger MED, el gran puerto marroqui del
Mediterrdneo, construido en un esquema muy seme-
jante al de Algeciras, en su aspecto portuario, y al de
Barcelona, en su zona franca.
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En esta dltima los empresarios catalanes buscaron ofre-
cer una plataforma logfstica para la implantacién de
empresas del sector automotriz, y de otros sectores,
que quisieran implantarse cerca de los grandes fabri-
cantes de automdviles que entonces anunciaban ya sus
proyectos. Hoy dia estd instalada Renault, bien es cier-
to que con un proyecto menos ambicioso que el origi-
nal, se anuncia la de PSA Peugeot Citroén. Ford Mo-
tor Co acaba de constituir una central de compras de
componentes. Estas grandes compaiifas arrastran a un
gran ndmero de empresas de la industria auxiliar del
automovil, sector que tiene un perfil muy adecuado
a las caracteristicas éptimas de la inversién extranjera
en el pafs marroqui y en el que las empresas espafiolas
estdin muy presentes.

En el mundo de los servicios han sido muy frecuen-
tes las inversiones que buscaban también las ven-
tajas comparativas del factor trabajo. Las llamadas
actividades de offshoring, bdsicamente centros de
atencién telefénica, se concentran en varias locali-
zaciones: Tetudn, Fez, Casablanca, donde nichos de
hispanohablantes atienden las llamadas de los even-
tuales clientes.

Todavia dentro del sector servicios, un grupo hospi-
talario basado en Barcelona, licitd, y gand, la gestién
de las trece policlinicas de la Seguridad Social marro-
qui. Apuesta que no pudo superar las negociaciones
del laborioso contrato que afectaba de pleno a muchos
intereses creados.

Siguiendo en el apartado de los servicios, Telefénica
Espafia fue una de las primeras en apostar por Ma-
rruecos realizando una importante inversién con Por-
tugal Telecom para desarrollar con gran éxito lo que
fue el segundo operador de telefonfa mévil del pafs,
Meditel.

Llegado un momento, en 2009, Portugal Telecom
deseé recuperar su inversién. Al final acabaron ven-
diendo las dos operadoras, la lusa y la espafola. La
compaiiia pasé en su totalidad a manos de los mino-
ritarios socios marroquies, que recompraron a buen
precio la participacién de las operadoras europeas,
buscando luego en una compaiiia de telefonia fran-
cesa el sustituto del socio tecnolégico que en su dia
fue Telefdnica.
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En el sector turistico, ademds de los esfuerzos promo-
tores, es importante resaltar la presencia de las cadenas
hoteleras mds conocidas, tanto en hoteles de ciudad
como turisticos, Barceld, Iberostar, Riu, Xaluca, etc.,
son gestores de establecimientos de sus cadenas. Otros
empresarios individuales, algunos propietarios de ryads
en las medinas m4s frecuentadas del pais, complemen-
tan la presencia espafola en el sector.

Los servicios que giran alrededor de la gestién de las
ciudades, agua, recogida de basuras, incluso téxicas,
o transporte urbano, tampoco han estado ausentes
de presencia espafola. Asi, varias zonas urbanas, o
ciudades enteras, han tenido, o tienen, como gesto-
ras de estos servicios a empresas espafiolas, Ferrovial,
Urbaser, o de compafifas gestionadas desde Espaiia,
ALSA.

2.5. Ingenieria, consultoria y desarrollo de proyectos

Dentro del drea de las ingenierfas y de las empresas de
desarrollo de proyectos, Espafia tiene en Marruecos
empresas de muy reconocido prestigio, que abarcan
desde el tratamiento del agua, el transporte ferrovia-
rio, su electrificacién y sefalizacidn, la generacién, en
energfas tradicionales y renovables, con centrales de
ciclo combinado, parques solares y eélicos, etc. En
todos estos sectores Espafia estd presente de muy di-
versas formas. No asf en el sector de la alta velocidad,
que estd centrado bdsicamente en la industria francesa
cuyo contrato fue acordado por los mandatarios de
los dos paises.

En la actualidad, empresas espafiolas son socios tecno-
légicos del consorcio que gané el concurso de la agen-
cia marroqui correspondiente para la construccién de
las tres centrales solares de Quazarzate, al sur del Atlas,
con socios financieros de un pais del Golfo, proyecto
recientemente inaugurado.

Continuando con el mundo de la energfa, hay que
sefialar la existencia de dos conexiones que canalizan
la venta de electricidad a Marruecos y un gaseoducto
que, desde Argelia, cruza a Espafa por el Estrecho. El
desarrollo energético marroqui, que tiene una ener-
gfa para consumo interior muy cara, da lugar a una
problemdtica compleja con planes solares y gasisticos,

todo ello relacionado con el plan solar mediterrdneo e
indirectamente con la politica energética interior de la
UE en materias renovables.

El sector de la ingenierfa, informdtica incluida, tiene
una forma de funcionamiento operativo muy adap-
tada a las caracteristicas del mercado marroqui. Son
servicios de alto valor afadido, con minimos gastos lo-
cales y flexibilidad para entrar y salir en los proyectos.
Serfa una de las actividades a potenciar, no obstante la
barrera idiomdtica.

Esta tltima es igualmente uno de los escollos que en-
cuentra la consultorfa, en la que Espafia institucional-
mente se ha volcado, todo hay que decirlo, con pobres
resultados. La consultorfa espafiola, en general, es poco
conocida y su contratacién vista con desconfianza por
los responsables locales, estando acostumbrados a la
opcién francesa que es percibida como mds préxima

y segura.

2.6. Agricultura y pesca

Finalmente, la agricultura y la pesca, que han sido
unos de los sectores tradicionales de la relacién bila-
teral. Marruecos es bien conocido por la riqueza de
su tierra, un 39% de la poblacién vive en el campo
y el sector primario supone un 15,5% de su PIB. En
los afios de buenas cosechas el pais crece con alegria,
pero si la tierra no ha sido generosa los tipos de cre-
cimiento del PIB son sensiblemente mds bajos. Estos
datos agricolas afectan a toda la economia, lo que
nos da una idea de la trascendencia econémica de su
agricultura. Se trata de una actividad no muy tecni-
ficada, claramente trabajo intensivo y con bastante
paro encubierto.

Parece, a priori, un sector en el que la presencia de
empresas espafiolas podria ser altamente beneficiosa
para el pafs alauita, como la realidad ha confirmado.
Nuestro mayor conocimiento en cultivos intensivos,
precisamente en los mismos o semejantes productos,
la experiencia en la manipulacién, envasado y comer-
cializacién en el mercado de la UE, la garantia de cum-
plimiento de la normativa técnica y sanitaria para las
grandes cadenas europeas, ha hecho de nuestras em-
presas socios apreciados.



Marruecos no permite que la tierra cultivable sea pro-
piedad de no nacionales. Esta limitacién obliga a las
empresas extranjeras a buscar férmulas de alquiler o
asociacién con marroquies para acometer cualquier
actividad agricola. Este esquema de produccién no es
facil de manejar. No obstante, la presencia de empresas
espafiolas en Marruecos en el sector agricola es impor-
tante. Tanto en el sur, zona de Agadir, como en el nor-
te, alrededores de Larache. Arroz, hortalizas, verduras,
frutos rojos, plantas ornamentales, son los cultivos mds
significativos.

Los conflictos entre los productores y los sindicatos
campesinos son muy frecuentes, algunos con conten-
ciosos de larga duracién. Como se trata de un sector
socialmente muy sensible, la extrema prudencia de las
autoridades locales en su solucién es un elemento mds
que hace delicada la gestién de estas compaiifas, es-
pecialmente después de la llamada «primavera drabe».

Las cuestiones agrarias bilaterales se solventan dentro
del esquema UE-Marruecos, pero al ser Espafia la fron-
tera sur europea y nuestros puertos los de entrada de
sus productos, frecuentemente aparecemos como los
responsables de todos los problemas que las exporta-
ciones agricolas marroquies puedan tener.

Nuestros sindicatos son también especialmente sensi-
bles, no lo es menos la patronal del sector, cuando es
cierto que algunas empresas estdn establecidas a ambos
lados del Estrecho beneficidéndose de las ventajas de
uno y otro esquema.

Uno de los productos estrella y mds sensible a ambos
lados es el tomate, del que se negocian con la UE unos
contingentes y calendarios con unos precios de entrada
que todas las campafias son cuestionados por los pro-
ductores comunitarios.

Por otra parte, la presencia espafiola se extiende a todo
el territorio, incluida la regién sur, donde una empresa
espafola de conservas de pescado creé en su momen-
to una importante base procesadora con vocacién ex-
portadora que no pudo alcanzar los ambiciosos planes
iniciales y tuvo que retirarse al confiar en exceso en
el automatismo de las devoluciones de impuestos de
los productos exportados. En la actualidad envasa so-
lamente para el mercado interior.
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La pesca, igualmente competencia comunitaria, con
un nuevo protocolo pesquero, no escapa a una inter-
mitente conflictividad. Se negocian regularmente unas
licencias de barcos pesqueros, que en contra de lo que
parece, la demanda no siempre cubre. Los armadores
llevan précticamente tripulaciones marroquies y sus
capturas suponen un porcentaje pequefio de nuestras
importaciones totales (7). Al ser las capturas fuente
principal de la actividad de algin puerto del sur pe-
ninsular, en zonas politica y socialmente sensibles, las
negociaciones de estos protocolos suelen atraer el inte-
rés de la clase politica y medidtica, con independencia
de su escaso peso econémico real.

Dentro de los instrumentos publicos que con cardc-
ter general estdn destinados por el gobierno espafiol a
promover la inversidn en el extranjero, existen algunos
especificos para Marruecos. En concreto el programa
de conversién de deuda por inversiones firmado entre
el Ministerio de Economia espafiol y el Ministerio de
Finanzas marroqui. Este programa, con un importe
de 30 millones de euros, dio lugar a la disponibilidad
de una serie de fondos en moneda local dirigidos a
fomentar la inversién de nuestras empresas en Ma-
rruecos, que obtenfan en dirhams una pequena prima
con respecto al cambio oficial por euro invertido, per-
mitiendo a su vez al Tesoro marroqui cancelar deuda
externa. El programa incluyé una serie de operaciones
en los sectores analizados.

También existen el Fondo para la Internacionalizacién
de la Empresa (FIEM), instrumento de apoyo oficial a
la internacionalizacién gestionado por la Secretarfa de
Estado de Comercio, un protocolo financiero especi-
fico con Marruecos, de escasa utilizacién, y una linea
para la financiacién de proyectos de pymes.

3. Dimensién de la presencia
empresarial espafola

La voluntad de la clase politica de ambos paises de
construir una serie de vinculos econémicos fuertes que
mitigasen los riesgos de los recurrentes conflictos de
diversa intensidad que se producen entre los dos pai-
ses, el llamado colchon de intereses, ha influido de ma-
nera decisiva en que se manejen cifras desproporciona-
das de la presencia empresarial espafiola en Marruecos.
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La voluntad generalizada de incrementar el nimero de
operadores espafioles hace que se manejen cifras que
van de las dos mil anunciadas por un exmandatario
espanol, las mil doscientas de la patronal espafiola, pa-
sando por las ochocientas del comité de cooperacién
empresarial hispanomarroqui, a las setecientas, dltima
cifra barajada en medios oficiales espafoles en Rabat.

En los datos que maneja el mundo privado los bailes
de cifras estdn también al orden del dfa. Las ochocien-
tas direcciones que tiene el listado de algtin banco es-
pafiol, o el de los miembros de las Cdmaras de Comer-
cio, en Tdnger y Casablanca, que incluyen empresas
de los dos paises, etc., no son més que vias parciales de
aproximacion a la realidad.

Un estudio exhaustivo llevado a cabo por la Oficina
Econémica y Comercial de nuestra Embajada en Ra-
bat entre los afios 2009 a 2011, afios de gran presencia
espafiola, verificando nombre a nombre todos los lis-
tados, arrojé el ndmero de quinientas treinta y cinco
vivas, personas fisicas con actividad empresarial y per-

sonas juridicas activas.

En un ejercicio de prudencia se podria ahadir un diez
por ciento mds como posible margen de error. Esto
nos llevarfa a manejar una cifra, en el supuesto mds
optimista, de unos seiscientos operadores econémicos

espafoles activos.

Dicho esto, en estas magnitudes el nimero, mayor o
menor, de empresas operativas en Marruecos no es lo
econémicamente mds relevante. Un conocimiento mds
profundo, nos deberia llevar a valorar mds su dimen-
sién de balance, las caracteristicas de sus productos o
servicios, su implantacién en mercado, el perfil de su
actividad y sus perspectivas de futuro.

Si buscdsemos un andlisis aun mds revelador, habria
que centrarlo en la actividad de las grandes empresas
del IBEX que estdn instaladas en Marruecos que son:
Banco Santander, La Caixa y Banco Sabadell. Telefé-
nica vendié su participacién en Meditel hace afios,
y de operadores de servicios, Urbaser, filial de ACS,
es una de ellas. Endesa, que gestiona la central eléc-
trica de Tahaddart, cerca de Tdnger, que se nutre del
peaje en especie del gaseoducto que desde Argelia
llega a la Peninsula por el Estrecho, cuya gestion es

responsabilidad de Metragaz. Inabensa-Abener que
gestionan la central termosolar de Ain Beni Mathar.
Repsol que opera en el pais en clave de exploracién

de crudo y gas, etcétera.

Hay otras empresas trabajando en proyectos, como
son Gamesa, en la construccién de un parque eélico
en Tdnger; Acciona y Sener, en la del proyecto solar de
Ouazarzate; Ferrovial, en una planta depuradora para
la OCP, el conglomerado gestor de los fosfatos, primer
producto de la exportacién marroqui, que es, por su

dimensién, un estado dentro del estado.

La presencia, permanente o transitoria, de empresas
de este perfil, deberfa ser la senda de colaboracién en

el futuro.

4. El comercio bilateral y el sui generis

desde Ceuta

Uno de los factores que definen el patrén de comercio
son las diferencias en costes salariales. En el caso hispa-

nomarroqui, es determinante.

Asi sucede que una parte de ese flujo del intercambio
bilateral es comercio intraempresa o intraindustria,
como se ha descrito anteriormente, sin que los nacio-
nales marroquies hayan sido participes en él mds que
de una forma pasiva. Son otros los operadores econé-

micos, en este caso espafoles, los determinantes.

Sensu contrario, otro factor que explica otra parte
del flujo de exportaciones espafiolas estd en la ha-
bilidad de muchos comerciantes marroquies para
buscar oportunidades de compra en nuestro pafs.
Razones diversas asf lo explican, una de ellas, la cer-
canfa geogréfica la otra, los efectos de la crisis en
Espafia. Muchos compradores del sur del Estrecho
han aprovechado esta oportunidad para aprovisio-
narse en unas fuentes de suministro muy atractivas,

por precio y calidad.

Estas ventas de nuestros productos se definen por la
voluntad de los compradores, no de la politica comer-
cial de las empresas exportadoras, lo que se pone en
evidencia al estudiar el ndmero de empresas espafiolas

exportadoras a Marruecos.



Enelano 2010, 19.000 empresas exportadoras espafio-
las vendieron mercancias al vecino del sur. En el mismo
periodo, las empresas espafiolas que vendian a Portugal
eran 9.000 y 16.000 las que lo hacfan a Francia. En
el afo 2015 vendieron a Marruecos 16.000 empresas
espafiolas, en tanto que a Alemania lo hicieron 12.000,
a Portugal 16.000 y a Francia 17.000. Es dificil pensar
que un nimero tan elevado de operadores econémicos
espafioles consideraran prioritarias las ventas a un pafs
de la dimensién econémica de Marruecos colocdndo-
lo en el punto de mira de sus politicas comerciales. Y
sobre todo, relativamente a paises como Francia, Ale-
mania o Portugal, con mucha mayor amplitud y pro-

fundidad de mercados (8).

La explicacién de esa avalancha de empresas exporta-
doras no es otra que el hecho de que esas ventas han
sido ventas pasivas, donde el elemento activo de la
compra-venta estd del lado de la voluntad del compra-
dor, el comerciante marroqui. Como ventas, buenas
son, pero su estabilidad estard sometida a vaivenes co-
yunturales, ajenos a nuestros esfuerzos.

La composicién de los flujos responde a las caracte-
risticas que se han descrito, con un creciente ndme-
ro de barreras no arancelarias del lado marroqui que
los dificultan, una vez desaparecidos los aranceles por
la entrada en vigor del Acuerdo de Asociacién UE-
Marruecos.

Las exportaciones espafiolas son bdsicamente bienes
intermedios, combustibles, maquinaria, material eléc-
trico, vehiculos y algodén. Las importaciones, ma-
terial eléctrico, prendas de vestir, vehiculos, abonos,
productos frescos, legumbres y hortalizas, frutas y
pesca, etcétera.

Para Marruecos, somos su primer proveedor, 12,8%,
alterndndonos, segtin los afios, en el ranking con Fran-
cia, 12,3%. Somos también su primer cliente, 22,4%
de sus ventas. Francia su segundo, 20,7%. Marruecos

absorbe el 2,3% del total de nuestras exportaciones.

A las ventas por el circuito regular aduanero hay que
anadir el continuo flujo de porteadores con las mer-
cancias mds variadas que desde Ceuta cruzan por el
paso fronterizo, que no es aduana comercial, por vo-
luntad marroqui, expresa y reiterada.
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Estas exportaciones merecerfan un estudio especifico.
Baste decir que aseguran del lado sur una actividad
comercial a un buen nimero de familias marroquies,
porteadoras o comerciantes, asi como la presencia de
una variada gama de productos espafoles en los mer-
cados minoristas de la zona norte del pais.

Estas ventas libres de aranceles, originadas en canales
domésticos espafioles neutralizan la venta de esos mis-
mos productos por los canales regulares de la exporta-
cién tradicional que no podria competir con la ausen-
cia de aranceles y los pequenos costes de distribucién
de este comercio informal.

5. Problemitica global de las relaciones

Cuando se va a visitar paises, a priori desconocidos, el
viajero, en este caso el empresario, se dota de literatura
ad hoc para conocer los usos locales de la actuacién
empresarial.

Paradéjicamente, no sucede asi en el caso de nuestro
vecino del sur donde muchos de nuestros hombres de
negocios han ido sin una base sélida de conocimiento
previo. En Marruecos, entre otras particularidades, el
derecho mercantil es sencillamente distinto del nues-
tro y las prdcticas locales de los negocios no son siem-
pre coincidentes con las espafolas.

Los dos paises incurren en la simplificacién de decir
que estdn hablando viejos conocidos. Si bien esto es
cierto por la historia comun, no lo es en cuanto al co-
nocimiento mutuo de la realidad de hoy de las dos eco-
nomias, de las dos sociedades, que han crecido en los
ultimos sesenta afios en entornos distintos.

Marruecos, desde la llegada al trono de Mohamed VI,
ha puesto el motor a mds revoluciones, pero adn le
queda un largo camino por recorrer, mds dificil de lo
que parece, ya que el gap formativo de la mayoria de
su poblacién, con tasas de analfabetismo de mds de un
40%, exigird no menos de un par de generaciones para
acercarla a los estdndares europeos.

Marruecos mira a Francia admirado de su cultura y
de su poder como nacién y, también, porque Francia
ha querido seguir ejerciendo un papel de sombra ami-
ga de los intereses marroquies, papel, jugado muy
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inteligentemente, facilitado por la comprensién que
da un idioma comtn y complementado por una acti-
va politica de atraccién de estudiantes superiores. Las
élites marroquies estdn fundamentalmente formadas,
y aspiran a seguir estindolo, en Francia, con la vincu-
lacién personal, cultural y econémica que este hecho
conlleva.

Espafa, a pesar de mantener once colegios oficiales
de bachillerato en varias ciudades, no ha conseguido
pasar de ser, para las familias de clase media y media
alta marroquies, nada mds que una segunda opcién
formativa para sus hijos, frente a la siempre primera
opcidn de los liceos franceses. Este esfuerzo deberia
haber sido complementado con una generosa y acti-
va politica de becas que atrajera esas promociones de
estudiantes marroquies de secundaria a universidades
y escuelas técnicas espafolas, asegurdndoles asi un fu-
turo profesional. Desgraciadamente, no parece haber

sido el caso (9).

Los Institutos Cervantes, seis, y cinco antenas operati-
vas, tienen un éxito respetable que constata el interés
de la poblacién joven, en términos de proyeccién pro-
fesional, o personal, por nuestra lengua, pero en Ma-
rruecos, a pesar de la historia y de estos esfuerzos, no se
habla castellano, salvo contadas excepciones, y eso en
nichos de poblacién muy definidos.

Y el conocimiento del francés, que es el idioma de los
negocios, en la comunidad de empresarios espafoles,
y en nuestra clase politica en general, no alcanza, con
las excepciones que cada uno considere, los niveles de

fluidez suficientes que exigirfa una relacién cercana.

Una buena comunicacién nos permitirfa adentrarnos
en la idiosincrasia del pais, establecer acuerdos y sol-
ventar, en su caso, los escollos de las relaciones contrac-
tuales bilaterales pero, sobre todo, construir un esque-
ma de relaciones personales estable a todos los érdenes.

En el plano institucional, ademds, se da la parado-
ja de que nuestro monarca, nuestro jefe de Estado,
cuando habla con su homélogo marroqui, el rey Mo-
hamed VI, no entabla, desde un punto de vista de
los poderes ficticos, un didlogo entre iguales. Siendo
nuestro jefe de Estado una figura sin contenido eje-

cutivo y siendo el marroqui fuente dltima de todo

poder, los términos de la negociacién no pueden ver-
sar habitualmente sobre temas concretos, y mucho
menos econémicos, como sucede con mandatarios de

otros pal’ses dC nuestro entorno.

Paralelamente, nuestro presidente del Gobierno es el
centro mdximo del poder ejecutivo en Espafia. Ahora
bien, cuando habla con el primer ministro marroqui lo
hace con una figura de poderes reales muy matizados.
La elevacién de un nivel a nuestro mdximo ejecutivo
es impensable, por lo tanto, unas relaciones que exigen
de ambos lados mucho contacto personal y confianza
mutua, adolecerdn de la falta de equivalencia en los ca-
nales mds importantes, lo que no genera ventajas para
nuestros mutuos intereses. Parecerfa que un didlogo
puntual y simultdneo a cuatro serfa mds provechoso.

Ha sido préctica habitual que la primera visita de un
nuevo presidente del Gobierno se realice al pais vecino.
Igual importancia se le da a la celebracién periédica de
reuniones de alto nivel (RAN), la tltima celebrada en
junio de 2015.

Reuniones que estdn acompanadas, en algunos casos,
de misiones empresariales. Es muy frecuente que esas
reuniones no ocupen mds de un dia, con delegaciones
demasiado apresuradas para el fomento de una rela-

cién personal mds estrecha.

Se trata de reuniones con un alto contenido formal, de
bastante visibilidad exterior, de muy corta duracidn,
en las que prcticamente no hay un didlogo pausado.
Su éxito viene dado, bdsicamente, por el hecho mismo
de su celebracidn, citdndose su niimero con el mismo

aire de logro.

Estos didlogos, apresurados y encorsetados, adolecen
de un alto nivel de voluntarismo al sobredimensionar
nuestra presencia econémica, como venimos sefialando
reiteradamente, en la creencia de dar asf una mayor es-
tabilidad y contrapeso a otras relaciones mds delicadas.

Se obvia el que los hechos econémicos tienen su propia
dindmica y responden a pardmetros independientes de
oportunidad, beneficio, seguridad juridica, estabilidad
en el tiempo, etc., dificilmente prescindibles, con in-
dependencia de los intereses superiores que hubieran

aconsejado su fomento.



Al no tener en cuenta esas consideraciones, ese colchon
de intereses, intereses econémicos, corre el riesgo de
convertirse en el colchdn del faquir (10) para algunas
empresas espafiolas. Y que con independencia de cudl
sea la importancia de los lazos econémicos, no convie-
ne engafarse, que si llegado el caso, surgiera un con-
flicto politico serio, esos intereses econémicos pasarian
a un muy segundo plano.

Los ultimos afios, con el PJD en el poder y Abdelilah
Benkirane de primer ministro, como lo fueron tam-
bién los de Driss Jettou, han sido de bonanza para las
empresas espafiolas, pero puede que en el futuro otros
partidos politicos en el poder no sean tan benévolos,
como la experiencia, no muy lejana, nos ha ensefiado.

En este esquema de brevedad de los encuentros oficia-
les se manejan con frecuencia argumentos que siguen
teniendo éxito y que la parte espafiola asume compla-
cida por su aparente sencillez e inevitabilidad y que
convendria matizar.

Frases como el estamos condenados a entendernos o
el desarrollo y la prosperidad de Marruecos dependen
del desarrollo y la prosperidad de Espaiia y viceversa
distan mucho de ser tan obvias y de conducirnos a
una via segura de entendimiento mutuo, que es lo
verdaderamente importante.

En primer lugar, a priori, nadie estd condenado a enten-
derse. Lo que si tenemos que tener claro ambos paises es
que si se trabaja desde una voluntad, firme y comparti-
da, de cumplir unas normas comunes de convivencia, el
entendimiento estard asegurado. Igualmente, el desarro-
llo de los dos paises dependerd en el futuro, como lo ha
sido en el pasado, fundamentalmente, de los esfuerzos
respectivos y de lo acertado de sus politicas.

Marruecos y su clase dirigente desconocen en gran medi-
da en detalle el nivel de desarrollo y las caracteristicas de
nuestra sociedad, fuera de unos trazos gruesos. On coupe
IEspagne, se oye decir frecuentemente a los viajeros marro-
quies que atraviesan la Peninsula camino de Francia. Es
decir, la atraviesan sin una mirada atenta a su alrededor.

Los espafioles, por nuestra parte, deberfamos olvidar
el talante de buenos conocedores de sus problemas y
soluciones, quiz4 inconsciente, pero que no se justifica
en ningin modo, y dedicar, sobre todo, tiempo para
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conocer a las personas y la realidad de un pafs hermoso
y diverso con el que queremos entendernos. Y los he-
chos han venido demostrando, inequivocamente, esa
voluntad por nuestra parte.

NOTAS

(1) La complejidad de las relaciones entre los dos paises obliga en
este trabajo a una forzosa simplificacién. El libro mds esclare-
cedor para una primera aproximacion a la historia y andlisis
de las relaciones bilaterales es, en mi opinién, el de Alfonso
de la Serna, Al sur de Tarifa. Marcial Pons Ed., Madrid, 2001.

(2) Marruecos. Datos bésicos. Todos los datos cuantitativos del pais
y de la relacién bilateral se pueden encontrar en los informes
elaborados por los servicios de la Secretarfa de Estado de Co-
mercio. Informe Econémico y Comercial. Marruecos. Oficina
Econémica y Comercial. Embajada de Espafa en Rabat. Y en
la ficha pais Marruecos: http://www.icex.es/icex/es/Navegacion-
zona-contacto/libreria-icex/PUB2015599223.html?id Tema=
10707000&idColeccion=12060359. En el Ministerio de AA. EE.
espafiol su ficha pais: http://www.exteriores.gob.es/documents/
fichaspais/marruecos_ficha%20pais.pdf

(3) Lapoblacién menor de 14 afios es un 27% del total, datos del Ban-
co Mundial. De 15 a 24 afios 17,7%, datos de INDEX MUNDI.

(4) Los datos del Alto Comisionado para los MRE, Marroquins
residentes a I'étranger, son: 3,3 millones en 2006. PEconomiste,
en julio de 2011, menciona 4,2 millones, segtin fuentes del
Ministerio de Asuntos Exteriores, y se calcula por el ministerio
correspondiente a los MRE su crecimiento en 450.000 entre
los afios 2011 y 2015.

(5) A Marruecos llegaron en 2013, 10,3 millones de turistas. De
ellos 4,8 MRE, 1,8 millones de franceses y 683.761 espafio-
les. Un 11,7 % del total de la inversién extranjera directa en
turismo, IED, es espafiola. El sector turistico representa un
18,8% del total de IED en el pafs.

(6) Estos hechos han creado un espacio para que diversos des-
pachos de abogados, Garrigues, Cuatrecasas, etc., se hayan
establecido en Marruecos y desarrollen una actividad creciente
en el asesoramiento de nuestros inversores o comerciantes.

(7) Enelafio 2011, segtin datos del Ministerio de Agricultura espa-
fiol, Marruecos fue nuestro cuarto proveedor, con un porcentaje
sobre nuestras importaciones totales en volumen de un 5%.

(8) Elaboracién propia con datos obtenidos de Camerdata y de la
Secretarfa de Estado de Comercio.

(9) Catalufa ha dedicado tradicionalmente mucha atencién a las
relaciones con Marruecos. Una muestra son los esfuerzos que
la Generalitat y la Universidad Pompeu Fabra realizan para
becar a jévenes marroquies.

(10) Pdg. 39. Relaciones Esparia-Marruecos, Real Instituto Elcano.
Informe 19, Octubre 2015, coordinador Haizan Amirah Fer-
ndndez. Es el estudio mds actual, agudo y omnicomprensivo
de las relaciones bilaterales.
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RESUMEN

El presente articulo analiza la intensidad de las relaciones econémicas y comerciales entre Espafia y China (exportaciones, importaciones,
inversiones bilaterales...), y su impacto en el tejido empresarial espafiol en términos del nimero de empresas espafiolas participantes en
esas relaciones. Asimismo, repasa la evolucién en el tiempo de esas relaciones, a lo largo de los tltimos casi cuarenta afios de reforma y
apertura en China, con especial atencién a cémo ha ido variando el protagonismo de los diferentes productos y sectores econémicos,
asi como de los distintos modelos de negocio. A estos efectos, se distingue entre tres periodos: los inicios, los afios de expansién a prin-
cipios del siglo XXI, y el ajuste tras la crisis financiera internacional, as{ como las perspectivas que esa evolucién parece indicar de cara
a un préximo futuro.

PALABRAS CLAVE

China, Hong Kong, Internacionalizacién, Exportacién, Importacién, Competitividad, OMC, Reforma, Apertura, Inversién extranjera
directa, Balanza bilateral, ICEX, Negocios, Cadenas globales de valor, Transferencia de tecnologia, Financiacién concesional, Costes

laborales unitarios, Sourcing.

1. ;Son pocas las empresas espafolas
que hacen negocios con China?

China es un terreno relativamente reciente para la in-
ternacionalizacién de la empresa espafola (al menos
en la edad contempordnea; no olvidemos las relaciones
comerciales hasta el siglo X1X), que solo ha volcado su
atencién en este mercado en este siglo, una vez supera-
das fases previas en Europa (a partir de la década de los
ochenta, tras la entrada en la entonces CEE) y América
Latina (a partir de la década de los noventa). Pero no
es solo por el foco preferencial de nuestras empresas,
tampoco podemos obviar que el proceso de reformas
chino, iniciado en 1978, abordd la apertura al exterior
de forma gradual y dispar, en funcién de los sectores.
Asi, los sectores manufactureros (los mds capaces de
aprovechar su mano de obra, entonces barata, para en-
samblar y reexportar, y los mds prometedores para la
transferencia de tecnologfa) se abrieron, aunque de ma-
nera parcial, relativamente pronto. Por el contrario, los
sectores de servicios (en los cuales se cuentan nuestras
empresas mds grandes e internacionalizadas) perma-

necieron, y en buena parte atin permanecen, cerrados a
las empresas extranjeras. Por otra parte, es bien sabido
que la reducida dimensién media de las empresas espa-
fiolas les dificulta (por escasez de recursos financieros,
humanos...) el acceso a mercados de la dimensidn, la
vertiginosa evolucién y la complejidad de China. Por
tltimo, tampoco cabe ignorar los efectos que la lejania
y el desconocimiento (ficilmente transmutable, bien
en fascinacién, bien en vértigo) tienen sobre la capaci-
dad de nuestras empresas para formular estrategias de
negocio con garantfas en un entorno como este.

Todo esto debe ser tenido en cuenta cuando a veces se
interpreta que el ndmero de empresas espafolas que
operan en China es demasiado pequefio, como si exis-
tiera un ndmero éptimo o como si fuera posible indi-
car a todas las empresas cémo deben integrar China en
su estrategia. Porque eso si es cierto: la transformacién
que ha vivido y que estd viviendo China y su crecien-
te impacto en los mercados internacionales afectan de
un modo u otro a todas las empresas, incluidas, por
supuesto, las espafolas. Aunque una empresa concreta



no tenga clientes, proveedores, socios ni competidores
en China, cada vez es mds dificil que se pueda decir
eso mismo, a su vez, de todos sus clientes, proveedo-
res, socios o competidores. De un modo o de otro,
y se ha demostrado en las turbulencias vividas en los
mercados en 2015, lo que ocurre en China nos afecta
a todos, impacta en los negocios de todas las empresas
y, a partir de ahi, corresponde a cada empresa deter-
minar la linea que mds le conviene. Se puede optar
por exportar a China si el mercado es favorable, por
aprovisionarse en China, por realizar inversiones pro-
ductivas o comerciales sobre el terreno o por captar
inversores chinos, entre otras opciones. Obviamente,
todo dependerd de las capacidades de cada empresa,
del sector en que opere, de las condiciones legales de
acceso al mercado chino, de las caracteristicas de su
producto o servicio, etc.

Pero, de una forma u otra, la realidad es que el ndmero
de empresas espafiolas que mantienen relaciones eco-
némicas con China no para de crecer.

Asi, y segtin los datos de ICEX para el afio 2105, en ese
afio exportaron mercancias a China 14.253 empresas
espafolas, mds del doble que en 2010, y mds que las
que lo hicieron a mercados tradicionales como Italia,
Reino Unido o, por primer afio, que a la propia Ale-
mania, por no hablar de otros mercados como México
(algo mds de 13.000 exportadores), Brasil (6.357) o
India (6.031). Como muchas de ellas estdn comen-
zando sus actividades comerciales en China, el volu-
men medio es atin muy pequefio, pero cabe destacar
el ritmo de incremento de los exportadores regulares,
casi 5.000, frente a menos de 2.000 en 2010. Nues-
tras empresas exportaron en ese afio 4.438 millones de
euros, un 9,32% mds que el afio anterior, y eso en un
contexto de desaceleracién de la economia china, en el
que el total de sus compras al exterior se redujo en un
2,44% (en euros, —18,41% en USD).

En todo caso, conviene siempre tener en cuenta las ca-
racteristicas de las estadisticas comerciales, que hacen
probable que las exportaciones espafolas a China estén
infravaloradas por, al menos, las siguientes razones:

— El papel que tienen en Asia centros de redistribucién
y reexportacién como Singapur y (sobre todo) Hong
Kong, que pueden figurar como destino de las mercan-
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cfas, mientras que estas finalmente terminan en China
continental. Este es uno de los motivos por los que los
valores que ofrecen las aduanas chinas son superiores a
los de las aduanas espafolas. En general, puede decirse
que la aduana importadora tiene una mayor trazabili-
dad documental de los embarques, al contar con un
certificado de origen y un despacho efectivo a consu-
mo, mientras que la aduana exportadora cuenta con el
destino declarado por el exportador, quien no siempre
conoce dénde termina finalmente la mercancia. De
hecho, en 2015 las diferencias entre ambas fuentes son
significativas: por ejemplo, en las exportaciones chinas
a Espania la diferencia estd en torno a los 600 millones
de euros (casi un 15% mds en los datos chinos), lo que
en buena parte puede corresponder a ese efecto Hong
Kong. Pero estas diferencias fueron atn superiores en
el pasado, en particular en el caso de nuestras exporta-
ciones a China de los capitulos 74 y 76, manufacturas
(e 99% de ello desechos) de cobre y aluminio, que en
su momento élgido, en 2011, llegaron a alcanzar mds
de 1.890 millones de euros (37% del total de nuestras
ventas a China) segtin las aduanas chinas, mientras que
las espafiolas solo registraron 153 millones. La brecha
se ha cerrado en 2015, en que los datos chinos son de
268 millones y los espafoles de 288 millones. Una de
las posibles explicaciones a lo que ocurrié en esos afos,
de avidez china por los minerales, es que los barcos
zarparan sin conocer muy bien en qué puerto desem-
barcarfan la carga, ya que iban buscando cotizaciones
sobre la marcha, durante la singladura, y esa avidez ha-
cfa que muchos de ellos terminaran en China (donde
mds altos eran esos precios), sin que fuera necesaria-
mente el destino que tenfan en mente al zarpar y que
declararon en la aduana espafiola.

— Las estadisticas comerciales se basan en el valor de
factura, no en el valor afiadido (aunque existe un pro-
yecto conjunto en ese sentido de la OMC y la OCDE,
llamado TIVA Database). Asi, teléfonos u ordenado-
res ensamblados en China y vendidos en Espafa se
contabilizan al 100% como importacién en Espafia
de producto chino, aunque hasta el 98% de su valor
corresponda a componentes americanos, coreanos o
alemanes. Del mismo modo, aeronaves exportadas
a China desde Francia o Alemania se contabilizan
como 100% exportaciones francesas, o alemanas, a
China, aunque en torno a un 8% sean componentes
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Graifico 1

Numero de empresas espafiolas exportadoras a mercados seleccionados, 2000-2015
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espafoles (que, a su vez, se contabilizan como expor-
taciones espafiolas a Francia o Alemania).

Si consideramos que en ese mismo afio 2015 el to-
tal de empresas espafiolas que exportaron fue de
147.378, la importancia real, y creciente, de China
queda de manifiesto: uno de cada diez exportadores
vendié en China (frente a uno de cada cuarenta en el
afio 2000) y, dado que la mayor parte de ellos estdn
en las primeras fases de su labor comercial en China y
el importe medio es en consecuencia muy bajo, aun-
que sea el 12° mercado de nuestras ventas al exterior,
es el 7° en el nimero de empresas exportadoras (en el
afio 2000 era el ndmero 50).

Es revelador el gréfico 1, en el que figuran los princi-
pales mercados de destino de nuestras exportaciones,
con el nimero de empresas exportadoras a cada uno

de ellos. Vemos que China pricticamente no existia
como destino hace apenas quince afios, y en la ac-
tualidad ya se ha colado en el pelotén de cabeza, con
el mayor ritmo de incremento de entre los destinos
considerados.

Mis significativo aun, si cabe, es el grdfico 2, centrado
en los mercados asidticos. Todos ellos eran mds im-
portantes que China para nuestras empresas en el afio
2000, y todos ellos quedan por detrds, y a distancia
creciente, en 2015. Con el afadido, como se mencio-
naba anteriormente, de que resulta probable que al
menos parte de las ventas a Hong Kong (segundo mer-
cado asidtico para nuestras exportaciones) en realidad
terminen en China continental.

Pero no solo la exportacién es internacionalizacién.
Las importaciones también contribuyen a la cuenta de
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Grifico 2
Numero de empresas espaiiolas exportadoras a mercados asidticos seleccionados, 2000-2015
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resultados de nuestras empresas (y consiguientemente
a su pago de tributos), generan empleo, refuerzan la
competitividad internacional de las empresas que in-
corporan insumos importados a su producto termina-
do, contienen los precios y aportan al excedente del
consumidor y, por lo tanto, a su bienestar. Todo ello,
por supuesto, mientras no se comercialicen en condi-
ciones de competencia desleal con respecto a los pro-
ductores locales, lo cual, referido a China, requeriria
ser tratado en profundidad en otro articulo. Pues bien,
en ese mismo afio 2015 nada menos que 88.883 em-
presas espafiolas realizaron importaciones de mercan-
cfas procedentes de China, es decir, mds que las que
lo hicieron desde toda la Unién Europea, o que desde
toda América, entre Norte, Centro y Sur. Las impor-
taciones en ese ejercicio, tras caer entre 2011 y 2013,

contintan la recuperacién iniciada en 2014, motivada
por la recuperacién de nuestra demanda interna.

Si el nimero total de las empresas que importaron fue
de 257.965 en 2015, comprobamos que uno de cada
tres importadores compré en China. Siendo el tercer
pais de origen de nuestras importaciones, es, de lejos,
aquel del cual mayor nimero de empresas espafiolas
importaron.

Ahora bien, esto suscita otro tema recurrente en nues-
tras relaciones comerciales con China: el abultado
déficit de nuestra balanza bilateral. Si bien es cierto
que dicho déficit es elevado y que matemdticamente
explica nuestro déficit global, no es este el caso con-
ceptualmente. En una era de cadenas globales de va-
lor, un pafs debe vigilar que se mantenga un cierto
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equilibrio en su balanza de pagos global, ya que dese-
quilibrios sostenidos son consecuencia de, y ademds
retroalimentan, desequilibrios en la estructura econé-
mica interna. Pero eso no implica que se deba pre-
tender equilibrios en todas las balanzas bilaterales con
cada uno de los socios, ya que las mismas tenderdn a
reflejar, mediante saldos en un sentido o en otro, la
posicién relativa de cada cual en esas cadenas globa-
les de valor. Por otra parte, las estadisticas tampoco
soportan la conclusién de que el producto chino esté
aprovechando mejor que el producto espafol la aper-
tura mutua de los mercados desde la entrada de China
en la Organizacién Mundial de Comercio, en 2001.
De hecho, si tomamos como punto de partida ese afio
2001, nuestras exportaciones a China han crecido
hasta 2015 en un 600%, mientras que nuestras im-
portaciones desde China lo han hecho en un 365%.

Ademds, buena parte de ese crecimiento de importa-
ciones ha sido en detrimento de las procedentes de
otros paises asidticos (Japén, Corea, Taiwdn...), segiin
las empresas de esos paises iban trasladando su pro-
duccién a China. Por ejemplo, la participacién en el
total de nuestras importaciones de las procedentes de
la suma de paises del Lejano Oriente no se movié nada
en diez afios, desde 2005 hasta 2014, suponiendo en
ambos afios un 9,56%. Lo que ocurre, y que influye
en las percepciones, es que en determinados produc-
tos, como teléfonos méviles (primer rubro de nuestras
importaciones desde China en 2015), las marcas chi-
nas han ido ganando cuota frente a marcas de otros
origenes, aunque todo sea producto ensamblado en, y

exportado desde, China.

Como se apuntaba mds arriba, esa evolucién del co-
mercio bilateral responde al papel que cada cual ocupa
en las cadenas globales de valor, en particular a aquel
en el que China se ha insertado en las tltimas décadas,
como veremos mds adelante, y que hace que el caso
espafiol no resulte excepcional. Es mds, lo que es ex-
cepcional es lo bien que ha resistido nuestra cuota en
las exportaciones mundiales el acelerado ascenso de la
cuota de China, que pasé del 3,6% en el afio 2000 al
12,4% en 2014, mientras que en ese mismo periodo
la cuota de Espana no solo no bajé, sino que se incre-
menté desde un 1,64% hasta un 1,85%. Y el ascenso
de China tuvo lugar, sobre todo, en el periodo entre

el acceso a la OMC vy la crisis financiera internacional,
con un patrén de comercio en el que empresas, chinas
o internacionales (aunque entre estas ultimas, sobre
todo las asidticas) instalaban capacidad productiva en
China, para, aprovechando una estructura de costes
favorable y facilidades logisticas de primer orden (en
la zona de la costa oriental), importaban componentes
y bienes de equipo de alta tecnologfa de Japén, Corea
o Taiwdn (y de Alemania), y materias primas de Amé-
rica Latina, Africa y Oriente Medio, para ensamblar
en China y reexportar a Europa y a Estados Unidos.
Con ese patrén, no solo Espafa, sino toda Europa
(salvo el excepcional caso alemdn) y Estados Unidos,
presentaban cuantiosos déficits bilaterales, mientras
que las otras zonas mostraban, hasta que comenzé a
ser notorio el cambio de patrén a finales de la primera
década del siglo, superdvit comercial. Pero ese cambio
de patrén, su impacto sobre los precios de las materias
primas y la creciente transferencia de tecnologfa, han
hecho que, a primeros de 2016, pricticamente nin-
guna zona, y solo unos pocos pafses mantengan esa
situacién de superdvit comercial frente a China.

Hasta aqui, la balanza comercial bilateral. Por lo que
respecta a la de servicios, y aunque no exista la mis-
ma disponibilidad de datos oficiales, segtin las encues-
tas existentes ah{ nuestro saldo si serfa superavitario,
y habria unas 1.500 empresas espafolas exportando
servicios a China. Rubros especialmente interesantes
son los servicios educativos (el nimero de estudiantes
chinos en el exterior crece aceleradamente, como ya
puede observarse en muchas de nuestras universidades,
y, sobre todo, de nuestras escuelas de negocios mds re-
putadas) y los servicios turisticos (los turistas chinos
son los de mayor gasto per cdpita del mundo, por cier-
to). Los dltimos datos disponibles sobre turistas inter-
nacionales en Espafa, publicados por el INE, arrojan
un crecimiento en 2015 del 39% en el nimero de via-
jeros de nacionalidad china, hasta unos 400.000.

Por lo que corresponde a las inversiones bilaterales, y
si las estadisticas comerciales convencionales ya tienen
sus carencias, aqui es ain mds dificil obtener una foto
ajustada a la realidad. Las intermediaciones a través de
otros paises, por diferentes motivos, entre ellos los fis-
cales, hacen muy dificil tener una cifra exacta de em-
presas espafolas con inversiones en China y viceversa.



Quizd la fuente mds rigurosa, cuando hablamos de
operaciones de inversién en China, sea el Ministerio
de Comercio de ese pais, que tiene que autorizar cada
operacién de inversién extranjera (excepto en el sector
financiero, que cuenta con reguladores diferenciados).
Esta fuente nos da un acumulado de algo mds de 2.000
proyectos de inversién espafiola aprobados, pero esa
cifra sobreestima el nimero de empresas espafiolas en
China: una empresa puede tener varios proyectos, y
ademis se trata de un dato bruto, no neto, al no tener
en cuenta desinversiones. Considerando el ndmero de
socios de la Cdmara Oficial Espafiola de Comercio en
China, mds los registros en las bases de datos de las
oficinas comerciales, y conocimiento anecdético de
la operacién de empresas espafiolas en el mercado, la
cifra mds realista probablemente esté entre las 600 y
las 700, cifra mds o menos estable en los dltimos afios,
aunque con muchos cambios recientes en su composi-
cién, como se comentard mds adelante. En el sentido
simétrico, las inversiones chinas en Espafa afectarian
a 88 empresas espafiolas con capital de origen chino,
segin un estudio publicado en BICE por Diego Quer,
Enrique Claver y Laura Rienda en junio de 2015, uti-
lizando datos del Observatorio ESADE China Euro-
pe Club, del Sistema de Andlisis de Balances Ibéricos
(SABI), de la Cdmara de Comercio china en Espafia,
y de la Oficina Comercial de la Embajada de China
en Espana. Estos dltimos flujos, en todo caso, pueden
calificarse de incipientes, en la medida en que, a di-
ferencia de los anteriores, su despegue real comenzé
Unicamente en torno a 2012.

Toda la informacién recogida hasta aqui ofrece un
panorama mds o menos completo de la importancia
que China ha venido adquiriendo para las empresas
espafiolas, como mercado de exportacién, como ori-
gen de importaciones, como plataforma productiva, o
como fuente de capitales. No obstante, y como siem-
pre cuando se habla de la China actual, una foto fija
de uno o de dos afios no solamente no proporciona
una percepcidén correcta de la realidad, sino que con
frecuencia contribuye a ocultarla. En una realidad tan
dindmica y cambiante, es preciso analizar la evolucién
y tendencia, ya que los modelos de negocio que re-
sultaban exitosos hace solo unos pocos afios, ya han
dejado, o estdn dejando de serlo, y hay otros que emer-
gen como indicios de por dénde puede ir el préximo
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futuro. Algo se ha ido adelantando ya en los pdrrafos
anteriores, pero ahora nos detendremos un poco mds
en el desempefio de las empresas espafiolas en China
en tres periodos diferenciados.

2. Los pioneros, las décadas de los ochenta
y los noventa

Quizd los verdaderos pioneros fueran los espafoles que,
incluso en las épocas mds duras de China, acudian a las
ediciones bianuales de la Feria de Cantén para aprovi-
sionarse de producto chino, fundamentalmente bienes
de consumo. Luego, ya a finales de los anos setenta, se
produce la primera presencia en China de una empresa
espafola, dedicada al #rading y centrada en los produc-
tos que por aquel entonces concentraban el comercio
exterior chino: materias primas, productos quimicos,
tubos para la industria petrolera. Otras empresas acce-
dfan también a este comercio a través de filiales estable-
cidas en Hong Kong, que por entonces era plataforma
casi inevitable para aproximarse a China. La primera
implantacién de una empresa orientada al mercado do-
méstico chino, una empresa de taxis en Shenzhen, tuvo
lugar en 1984. Pero en estas décadas, las empresas espa-
fiolas, o al menos aquellas con mayor proyeccién inter-
nacional, estaban mds atentas a las oportunidades que
ofrecfan Europa o, posteriormente, América Latina.

Lo que estuvo claro ya desde esa época fue el com-
promiso de la Administracién espafiola para apoyar el
desembarco de nuestras empresas en el mercado chino.
Si el primer viaje de los Reyes se produjo en fecha tan
temprana como 1978, y la Oficina Econémica y Co-
mercial de la Embajada en Pekin se creé ya en 1979
(tras la aprobacién de la primera Ley de Inversiones
Extranjeras), el impulso oficial inicial a las relaciones
econdémicas se dio con el primer viaje de un presidente
del Gobierno, acompafiado por delegacién empresa-
rial, en 1985. Esa ocasién no solo sirvié para poner a
China en el mapa de las empresas espafiolas, sino que
fue el marco en el que Espafa por primera vez ofrecié
financiacién oficial concesional (créditos FAD) para la
ejecucién de proyectos en China, al igual que lo ha-
bian comenzado ya a hacer otros paises. Por esta mis-
ma razon se abrié la primera oficina de representacién

de un banco espafiol, el Banco Exterior de Espana.
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En 1987 se habilita asimismo una linea especifica, mds
4gil, para financiar pequefios y medianos proyectos, y
en 1988 se consigue por fin, tras varias falsas alarmas,
el primer proyecto emblemdtico, con alto componente
tecnoldgico, financiado con FAD vy ejecutado llave en
mano por una empresa espafiola: un complejo petro-
quimico en Fushun (provincia de Liaoning). Anterior-
mente ya se habfa conseguido un proyecto algo menor,
una planta de tratamiento de citricos en la provincia
de Zhejiang. En 1989 se sistematiza la cooperacién fi-
nanciera, hasta entonces proyecto a proyecto, con un
primer protocolo financiero bilateral, por importe de
450 millones de USD por dos afos, protocolo al que
sucesivamente seguirfan otros.

Esta cooperacién financiera comenzé a motivar a em-
presas espafiolas para establecerse en China: los otros
bancos, distintos del BEE (que comenzaron también
a intervenir en los proyectos con financiacién oficial),
empresas de ingenierfa y de maquinaria (para seguir
clientes y prestar servicio post venta), y también em-
presas de comercio exterior que agrupaban exportado-
res para la ejecucién de los proyectos priorizados por el
Gobierno chino.

Tras un pardn a partir de junio de 1989, las relaciones
se relanzaron pronto, y, de hecho, en el periodo 1991-
1995, los créditos FAD concedidos a China suponian
casi un 25% del total de nuestras exportaciones. Estos
datos dan una idea muy clara del protagonismo en esas
fechas de este instrumento en la actividad comercial
de las empresas espafiolas en China, instrumento que
facilité a muchas de esas empresas contar con referen-
cias en el pafs. Estas referencias, posteriormente, per-
mitirfan a muchas de ellas acceder a nuevos proyectos
con otro origen de financiacidn, tanto dentro de Chi-
na como en terceros mercados, en colaboracién con
empresas chinas. Otro elemento relevante en el apoyo
oficial a las empresas espafiolas fue la celebracién de la
Expotecnia en Pekin en el afio 1994, como respaldo
a la imagen tecnoldgica de Espafia y de nuestras em-
presas. No cabe duda que este es un desafio especial
para nuestras empresas, la escasa percepcién de nuestro
pais como origen de tecnologfas avanzadas. No es un
problema especifico de China, pero en este mercado
siempre ha sido necesario, y lo sigue siendo, hacer un
especial esfuerzo al respecto.

También datan de esa época las primeras implanta-
ciones productivas de un nimero de empresas orien-
tadas al mercado doméstico chino, buena parte de
ellas empresas catalanas del sector de la alimentacién.
Y también en su mayorfa empresas familiares, lo que
se puede explicar, al menos en parte, por cierta per-
cepcidén de riesgo, que motivaba que las empresas que
se atrevian a dar ese paso fueran las que tenfan un
poder de decisién mds concentrado. Tras unos afios
en que estas empresas obtuvieron buenos resultados
para sus matrices, lo cierto es que a primeros de 2016
ya no queda casi ninguna de ellas, por diferentes mo-
tivos, entre ellos problemas de propiedad intelectual,
reestructuracién del negocio internacional de la em-
presa, venta de la empresa a accionistas internaciona-
les, los conocidos problemas de sucesién en este perfil
de empresas, o la preocupacién en el mercado por la
seguridad alimentaria de lo producido en China, que
han dado un plus a los alimentos importados frente
a los producidos localmente, aunque lo sean por em-
presas internacionales.

3. El boom, de la entrada de China en la OMC
a la crisis financiera internacional

Como es natural, el desempefio de las empresas espa-
fiolas en su relacién con China en la primera década
del siglo XxI estuvo condicionado por el entorno eco-
némico internacional y en cada uno de ambos paises,
en particular, por:

— Laentrada de China en la OMC, que no sélo supuso
reducciones de aranceles y consolidacién de los mis-
mos: en el protocolo de accesién, China se comprome-
tfa a otras medidas de apertura y homologacién a los
estdndares internacionales, como permitir inversién
100% extranjera en un ndmero creciente de sectores
(aunque excluyendo atn buena parte de los de servi-
cios), mejorar la proteccién de la propiedad intelec-
tual o negociar protocolos sanitarios para el acceso a su
mercado de distintos productos (en el caso de Espana,
citricos, carne de porcino y carne de ave).

— La apertura de los mercados internacionales (en esos
afios, ademds, bastante dindmicos), y las propias re-
formas que China tuvo que adoptar, tanto en la fase
previa a la accesién a la OMC como posteriormente y



en cumplimiento de los compromisos adquiridos, im-
pulsaron un fuerte crecimiento en el pafs, hasta tasas
bien entradas en los dos digitos. Son afios en los que
se intensifica la presencia de multiples empresas inter-
nacionales (sobre todo, asidticas), invirtiendo en faci-
lidades productivas en China para importar materias
primas de América Latina, Africa, Oceanfa y Oriente
Medio, y componentes avanzados de los paises asidticos
de origen de esas empresas (Japon, Corea, Taiwdn...),
para ensamblar en China y reexportar, sobre todo, a
Europa y a Estados Unidos. Los incrementos salariales
venfan sobradamente compensados por crecimientos
en la productividad, y este modelo exitoso marcé el
patrén del comercio exterior de China: fuertes superd-
vits comerciales con Europa y Estados Unidos y déficits
con Asia y los pafses productores de materias primas,
que vivieron como consecuencia también su propia ex-
pansién. Fue una época de desarrollo industrial acele-
rado, del despegue de China como potencia econémica
y comercial, y de construccién de infraestructuras de
primer orden, hasta culminar con la escenificacién in-
ternacional de ese ascenso en los Juegos Olimpicos de

Pekin en 2008 y en la Expo de Shanghdi en 2010.

— En Espafia, la entrada en la zona euro y las refor-
mas econdmicas facilitaron la expansion del crédito, y
nuestras principales empresas recogfan los frutos de los
esfuerzos realizados en afios anteriores en internacio-
nalizacién (fundamentalmente en Europa y América
Latina), en términos de experiencia, competitividad y
diversificacién, alcanzando una dimensién mds ade-
cuada para poder abordar con unas minimas garan-
tfas un mercado de la complejidad del chino. Fueron
también afios de bonanza y de crecimiento econémico
(aunque no al mismo ritmo que en China, por supues-
to) en Espafia, que se plasmaron en una dindmica de-
manda interna que ocasionaba déficits crecientes en la
balanza comercial.

— Merece la pena detenerse brevemente en algunos
sectores escogidos. La construccidn, que en Espafa
gener6 la conocida burbuja inmobiliaria, también se
expandfa fuertemente en China, como resultado de
los ambiciosos programas de infraestructuras y de la
demanda de particulares, originada en la privatizacién
de las viviendas de titularidad de las empresas estatales
a finales de la década anterior. En el automévil, primer
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sector exportador en Espafia y en el que contamos con
fabricantes de componentes situados entre los lideres
mundiales, China crecfa fuertemente, tanto en pro-
duccién como en consumo, hasta consolidarse como
el primer pais del mundo en ambos aspectos (en térmi-
nos absolutos, no per cdpita, obviamente). En energfas
renovables, se daba un doble desarrollo: en Espana,
una estructura tarifaria especialmente favorable impul-
saba la promocién de parques eélicos y solares, mien-
tras que en China el crecimiento industrial mostraba
los limites ambientales de su mix energético, basado en
el carbén, y motivaba las primeras medidas de apoyo
a los renovables, combinadas con una politica indus-
trial que incentivaba la fabricacién local de los equipos
correspondientes. En electrénica y TIC, y tras afios de
asimilacién de tecnologia gracias a las joint Ventures
con empresas de otros paises de Asia (y no solo, son los
afios en que Lenovo compré la divisién de ordenado-
res de IBM y TCL adquirié Thomson), y de decidido
apoyo oficial, empresas chinas, como las anteriormente
mencionadas, o como Huawei o ZTE, comenzaron a
ganar cuota en los mercados internacionales.

Por lo que respecta al apoyo oficial, la Administracién
espafiola mantuvo, también en ese periodo, e indepen-
dientemente de los colores politicos de los diferentes
gobiernos, el respaldo a la intensificacién de las rela-
ciones econémicas y comerciales. Hubo visitas de los
Reyes, de presidentes del Gobierno, de ministros y de
otras autoridades. Se abrieron oficinas comerciales en
Shanghdi y en Cantén, ICEX organizé la Expohabitat
en Shanghdi, y se realizaron sucesivos foros de inver-
siones en Pekin, Shanghdi y Cantén. En 2003 se creé
el Foro Espafa-China. En cuanto a la cooperacién fi-
nanciera, esta se mantuvo durante el periodo, aunque
su importancia dentro de las relaciones bilaterales iba
disminuyendo, hasta que China alcanzé en 2012 el ni-
vel de renta per cdpita que la exclufa de la elegibilidad
para financiacién concesional ligada, y cada vez menos
se aplicaba a proyectos llave en mano, sino mds bien
a determinadas partes, o nichos, de proyectos, como
catenarias o ticketing en proyectos ferroviarios o de
metro. A medida que disminufa la importancia de los
créditos FAD, crecia la de otros instrumentos de apo-
yo, como la elaboracién de informacién fidedigna, la
negociacién de protocolos bilaterales para el acceso de
distintos productos al mercado chino, el respaldo ante




LA EVOLUCION DE LA EXPORTACION

las autoridades locales, o la promocién comercial, y la
generacién de espacios de encuentro entre empresas
espafolas y chinas. Por tltimo, no solo la Administra-
cién central estuvo activa, sino que, en el marco del en-
tramado institucional espafiol, también lo estuvieron
las comunidades auténomas (m4s de la mitad de las
mismas llegaron a contar con oficina propia en Chi-
na), diputaciones o ayuntamientos.

Es en este contexto en el que se desarrolla una apuesta
mds decidida por China por parte de las empresas es-
pafiolas, cuando, a diferencia de la etapa anterior, los
mercados ya no penalizan la presencia en China, sino,
mds bien, la ausencia. Crece, por lo tanto, la presencia
de empresas enfocadas en fabricar en China para ven-
der en Espana, o en general en Europa, bienes de con-
sumo electrodomésticos, o materiales de construccién,
asf como componentes de los mismos para incorporar-
los al producto final de empresas chinas exportadoras.
También se instalan multitud de pequefias empresas
de consultorfa, #rading o sourcing, dedicadas a la bus-
queda de proveedores chinos para importadores espa-
fioles, generalmente de esos mismos productos y secto-
res. Hubo afos en que eran varios miles los visitantes
espafioles a la Feria de Cantén.

Otras empresas espafnolas se implantaron en China
para producir para el mercado doméstico, como, por
ejemplo, las de componentes de automocién (en mu-
chos casos a instancias de sus clientes multinacionales,
que vefan cémo su produccién en China crecfa conti-
nuamente), algunas de maquinaria para abastecer un
mercado en que la inversién en capital fijo crecfa a rit-
mos vertiginosos, o las de energfas renovables, aunque
con suerte dispar segun sus expectativas y la politica de
implantacién seleccionada. A todas estas empresas les
acompafiaron empresas de servicios, como los despa-
chos de abogados, siguiendo a sus clientes, o los ban-
cos y cajas de ahorros, buscando ofrecer financiacién a
un comercio bilateral en claro ascenso. Algtin banco y
alguna empresa de telecomunicaciones tomaron par-
ticipaciones, necesariamente minoritarias debido a las
restricciones de la legislacién china, en empresas loca-
les, como apuesta a largo plazo y alianza estratégica.
Empresas de moda y calzado también aprovecharon el
desarrollo de China y el incremento de renta disponi-
ble de sus economias domésticas.

La avidez china por las materias primas también se re-
flej6 en el comercio bilateral: los desechos, sobre todo
de cobre y aluminio, pero también plisticos y papel,
obtenfan en este mercado cotizaciones mds elevadas
que en otros, y crecieron las ventas a China hasta su-
poner casi la mitad de nuestras exportaciones (segiin
datos chinos, las estadisticas espafiolas recogieron solo
una fraccién de este comercio, como se mencionaba
anteriormente). Por otra parte, se comenzaron a cum-
plir alguno de los compromisos adquiridos en el pro-
tocolo de accesién a la OMC, firmdndose el protocolo
de citricos en 2005 y el de porcino en 2007, con lo que
nuestras empresas empezaron a exportar estos produc-
tos, particularmente carne y despojos de porcino, en
cantidades importantes y crecientes. Posteriormente se
conseguirfa firmar otros protocolos, como el de caba-
llos vivos o el de alfalfa.

El nimero de empresas espafiolas presentes en China
(de nuevo, con todas las salvedades sobre estos datos
explicitadas anteriormente) se dispard, de unas 120 a
mds de 600. El de empresas exportadoras se multipli-
¢6 por cinco en la década, de unas 1.700 en 2000, a
6.500 en 2010, en todos los sectores, pero especial-
mente en bebidas (son los afios en que el consumo
de vino se convierte en un signo de distincién). Las
exportaciones totales vivieron una evolucién similar,
pasando de 550 millones de euros en 2000 a mds de
2.600 en 2010, con mayor ritmo en este caso en pro-
ductos industriales. También por cinco se multiplicé
el ndmero de empresas importadoras de productos
chinos, de menos de 10.000 a casi 50.000, pero, mien-
tras que en el 2000 habfa mds empresas importando
bienes de consumo, en el 2010 ya eran mds las que
importaban productos industriales, muestra de la pro-
pia evolucién del tejido industrial chino, que se iba
desarrollando, mds alld de los sectores tradicionales,
mds intensivos en mano de obra, como textil, calzado,
juguete o revestimientos cerdmicos. Las importacio-
nes totales también crecieron, de unos 5.000 millones
de euros en 2000 hasta mds de 20.000 en 2008. Ese
crecimiento, asimismo, fue a un ritmo superior a la
media en el caso de determinados productos indus-
triales, como electrénica, informdtica o telecomuni-
caciones. Algunos productos, como los paneles solares
chinos, en algin afio llegaron a superar por s solos el
total de las exportaciones espafiolas a China.
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Exportacién espafiola a China por sectores, 2000-2008
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En resumen, es en esta década cuando China se con-
solida como potencia econémica, como plataforma
productiva y como mercado prioritario, y a todo ello
responden las empresas espafolas internacionalizadas
con un interés redoblado. Sin embargo, el ciclo cambia
a partir de 2008-2009, y no solo por la crisis financiera
internacional y el duro impacto que tuvo en Espana,
sino también por el agotamiento del modelo de desa-
rrollo que venia siguiendo China, cuya falta de soste-
nibilidad marcaba la necesidad de un cambio de ritmo.

4. El ajuste a la nueva realidad.
La etapa actual y perspectivas de futuro

El modelo de crecimiento acelerado basado en la de-
manda externa, en la inversién en capital fijo, en costes
laborales unitarios contenidos y en la represién finan-
ciera que canalizaba los ahorros de las familias hacia
grandes empresas estatales que empleaban esa finan-
ciacién en la inversidn, ya fue definido en 2007 por el

entonces primer ministro, Wen Jiabao, como inestable,

desequilibrado, descoordinado, y en dltima instancia,
insostenible. Sin embargo, la inercia continuaba, y el
necesario ajuste se pospuso con el megapaquete de es-
timulo lanzado a finales de 2008 (4 billones de RMB,
unos 586.000 millones de USD) para paliar los efectos
que China temia sufrir por la crisis financiera inter-
nacional y el desplome en la demanda exterior. Ese
paquete retardé el reequilibrio a un nuevo modelo, de
crecimiento mds pausado y mds apoyado en el consu-
mo doméstico, el valor anadido y la innovacién, y ade-
mds, al canalizarse a través de créditos a gobiernos lo-
cales para inversiones en infraestructuras y a empresas
estatales para que expandieran su capacidad en los sec-
tores relacionados, como acero, cemento, cristal, etc.,
agravoé los problemas de apalancamiento, de riesgo sis-
témico en el sistema financiero y de exceso de capaci-

dad en muchos de esos sectores y empresas.

De modo que, acabado el impacto de ese estimulo, a
partir de 2012 inevitablemente comienza el reequili-
brio: el crecimiento se modera, los costes laborales uni-

tarios crecen (en buena parte por razones demogréficas:
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pese a un crecimiento mds lento, el ndmero de entran-
tes al mercado laboral pasé ya su pico, como resultado
de anos de politica de control de la natalidad), la cons-
truccién y los sectores afines en la industria pesada se
frenan, las nuevas tecnologfas se expanden, dando lugar
al mercado mds dindmico del mundo en e-commerce,
el comercio exterior también decae (debido a la débil
demanda internacional y a la caida en los precios de las
materias primas, motivada en parte, precisamente, por
la desaceleracién industrial en China) y, en conjunto,
crece la importancia del consumo doméstico frente a la
inversién, por el lado de la demanda, y de los servicios
frente a la industria, por el lado de la oferta. Por otra
parte, las empresas chinas abandonan el c6émodo papel
pasivo en los mercados internacionales e intensifican su
actividad internacional. Todos estos cambios se concre-
tan a nivel oficial en la decisién del quinto pleno del
Comité Central del Partido Comunista, en noviembre
de 2013, y en el 13* Plan Quinquenal, aprobado en
marzo de 2016. Este es el panorama actual, a principios
de 2016, una transicién en marcha y un desafio hist4-
rico para las autoridades chinas, sin que se sepa atin si
tendrdn éxito en ese soff landing y reequilibrio, o si las
inevitables tensiones generadas en el proceso termina-
rdn por forzar un aterrizaje mds brusco.

Sea como sea finalmente, nuestras empresas han ido
adaptando su actividad en China a las nuevas cir-
cunstancias: modelos de negocio que hace pocos afios
eran muy rentables, han dejado de serlo, y han apa-
recido nuevas oportunidades, antes no consideradas.
Asi, empresas que se habfan establecido en China para
aprovechar mano de obra barata y contando con los
mercados desarrollados en expansién permanente, se
han encontrado con que los costes al alza, y la crisis,
y posterior débil recuperacidn, en esos mercados, ha-
cen inviable su continuidad. También son muchas las
pequefias consultoras de sourcing que han dejado de
operar. Otras empresas han sabido reorientar su acti-
vidad y aprovechar la experiencia y los contactos obte-
nidos para buscar nuevas 4reas de negocio, como, por
ejemplo, colaborar con empresas chinas en mercados
terceros o incursionar en nuevos sectores que paula-
tinamente se abren a la inversién extranjera. Por otra
parte, cada vez mds son las grandes empresas del sec-
tor servicios las que buscan oportunidades emergentes.
Las empresas mds orientadas al consumo doméstico,

como las de moda o las de componentes de automo-
cién, incrementan su presencia, y aparecen nuevos sec-
tores, como el acrondutico, en los que nuestras empre-
sas tienen mucho que aportar. El ndmero absoluto de
empresas espafiolas implantadas en China (de nuevo,
dato dificil de conocer con precisién) probablemente
no haya variado mucho, pero si lo ha hecho su compo-
sicidn, o también el tipo de actividad de las empresas
que contindan presentes.

Las perspectivas a futuro estdin muy condicionadas por
cémo evolucione el crecimiento chino y su apertura
a empresas extranjeras, en especial en sectores de ser-
vicios. Si se da una apertura significativa, sea a causa
de la necesidad de impulsar esos sectores para man-
tener el crecimiento o por acuerdos internacionales
(estd en negociacién precisamente el acuerdo bilateral
de inversiones con la UE, en el que la parte europea
desea incluir elementos de acceso mejorado al mercado
chino), se abrirdn grandes oportunidades para nuestras
empresas mds internacionalizadas, tal y como ocurrié
(salvando las distancias obvias) en América Latina en
los afos noventa.

Por el lado de las exportaciones, el cambio mds sig-
nificativo se produjo a partir de 2011, afio en el que,
ante las consecuencias de la crisis y la débil recupera-
cién de su mercado doméstico, mds y mds empresas
espafolas comenzaron a mirar al exterior, especial-
mente a China. En ese afio, la cifra de empresas que
exportaron a China se incrementé con respecto al
ano anterior nada menos que en un 73%, de 6.586
hasta 11.386 (el nimero total de exportadores a todo
el mundo también aumentd, pero mucho menos,
un 13%), y ha continuado creciendo hasta las mds
de 14.500 de 2015. También significativo es que el
ndmero de exportadores regulares haya aumentado
desde menos de 2.000 hasta casi 5.000 (algo atn
mds reciente, concentrado en los tltimos tres afios),
lo cual muestra que el mercado chino se ha conver-
tido en habitual para esas empresas, que ya lo han
integrado en su estrategia de forma permanente, y no
sélo de forma ocasional. Especialmente dindmicos
se muestran sectores como automocién, alimentos
y bebidas (por el cambio en la dieta y por las preo-
cupaciones en torno a la seguridad alimentaria),
moda, TIC (aunque desde una base limitada), o todo
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Grafico 4

Numero de empresas espaiiolas exportadoras, y exportadoras regulares, a China, 2010-2015
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lo relacionado con el cuidado de la salud, como la
farmaquimica. Se espera que la conclusién de nuevos
protocolos sanitarios (fruta de hueso, carne de ave,
uva de mesa...) permita ampliar la gama de alimen-
tos exportados por nuestras empresas. La expansién
del comercio electrénico B2C transfronterizo abre
oportunidades para pymes de sectores de consumo
que no cuentan con presencia fisica en China. Por
contra, los productos que mds sufren son los que ha-
bian venido suministrando equipos y materias primas
a sectores chinos que han desarrollado excesos de ca-
pacidad: mdquina herramienta (especialmente la de
deformacién) o semimanufacturas metdlicas.

Por el lado de las importaciones procedentes de China,
el efecto de la crisis también se sufrié: la importacién
cay6 en 2009 con respecto al afio anterior un 30%, y
el nimero de importadores un 15%. Posteriormente, y
a medida que la demanda interna en Espafia se iba re-
cuperando, también lo ha hecho la importacién, hasta
que en 2015 se volvié a superar el valor previo, el de

2008, duplicando ademds el nimero de importadores.
Los principales sectores son el textil y la electrénica
e informdtica, terreno este dltimo en el que ademds
las marcas chinas van ganando terreno al producto en-
samblado en China por multinacionales.

La recuperacién de la economia espafiola ha tenido
otras consecuencias: a partir de 2013, y tras superar
titubeos previos, debidos a la incertidumbre sobre la
zona euro y a la expectativa de mayores bajadas en
los precios de los activos, Espafia entra de lleno en
el punto de mira de los inversores chinos. Sin em-
bargo, las operaciones concretadas hasta ahora se han
concentrado en pocos sectores, el agroindustrial y el
turistico-inmobiliario, aparte del deportivo. Dado lo
que conocemos sobre la motivacién prioritaria de los
inversores chinos en el exterior (acceder a productos,
tecnologfas y marcas que les sirvan para competir en
el propio mercado doméstico chino), es obvio que
existen oportunidades en otros sectores, pero estas

son aun poco conocidas en China, lo que evidencia
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Grafico 5

Exportacién espafola a China por sectores, 2009-2015
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la necesidad de continuar e intensificar la difusién
de una realidad tecnoldgica de Espafia, que solo ha
conseguido llegar a los técnicos especializados en
aquellos sectores en los que contamos con empresas
lideres en el mundo (energfas renovables, alta velo-
cidad ferroviaria, control de trdfico aéreo...). Una
labor mds activa de difusién y una atencién especial
a los inversores chinos, contribuirdn sin duda a una

expansién de estos flujos.

También se han empezado a dar casos (que, por otra
parte, no afloran en ninguna estadistica bilateral) de
colaboracién entre empresas de ambos paises en mer-
cados terceros (no pensar solo en hacer negocios EN
China, sino mds bien en hacer negocios CON China,
en cualquier lugar del mundo), América Latina, cla-
ro, pero también Oriente Medio, Africa o Asia. Con
la ambiciosa iniciativa china One Belt One Road, cabe
prever que este tipo de operaciones se haga mds fre-
cuente en el préximo futuro, si se aprovechan las opor-
tunidades que irdn surgiendo, en particular en los sec-

tores de infraestructuras.

De cara a ese futuro, la apuesta institucional seguird
teniendo un papel relevante, aunque necesariamente
distinto del jugado en el pasado, una vez agotado ya
el instrumento de la financiacién concesional liga-
da. Asi, hay desde noviembre de 2015 un grupo de
trabajo sobre inversiones bilaterales en la Comisién
Mixta que se celebra anualmente, y se estd creando
un Consejo Asesor Empresarial, formado por las em-
presas mds relevantes de cada pais con intereses en
el otro, con capacidad de elevar recomendaciones y
propuestas a ambos Gobiernos. También se estd ex-
plorando la mejor manera de articular mecanismos
que favorezcan la cooperacién de empresas espafiolas
y chinas en mercados terceros. Otro factor de espe-
cial importancia (al margen de variables mds o menos
exdgenas, como la evolucién de la economia china
y de las condiciones de acceso a su mercado), y que
sabemos que siempre es necesario, es contar con in-
formacién veraz, actualizada e independientemente
sobre el mercado, y, especialmente, sobre la compe-
tencia, tanto internacional como china, a la hora de
tomar decisiones estratégicas. Esto, que es asi en todas



partes, en el caso de China, ademds, es particularmen-
te dificil, por el menor acceso a la informacién y por la
propia velocidad en su evolucién. Este elemento afec-
ta especialmente a dos aspectos de la operativa de las
empresas internacionales en China: en primer lugar,
la fijacién de unas expectativas ajustadas a la situacién
del mercado, ya que desgraciadamente en muchos
casos, expectativas excesivamente optimistas (o pesi-
mistas) impiden a las empresas formular estrategias
adecuadas. Y, en segundo lugar, a veces se constata un
exceso de conflanza en la informacidn trasladada por
interlocutores interesados. Esto ocurre a veces, tanto
con los socios comerciales sobre el terreno (cuya se-
leccién es absolutamente critica) como con algunas
autoridades locales, que adquieren compromisos que
no se corresponden con sus competencias, lo que hace
que la empresa extranjera implicada incurra en gastos
e inversiones en proyectos que, en ultima instancia,
pueden terminar reveldndose como no viables.

En resumen, vemos cémo el proceso de internacio-
nalizacién de las empresas espafiolas ha ido orientado
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cada vez mds hacia China. Las relaciones econémi-
cas y comerciales con este pafs implican a un ndme-
ro elevado y creciente de las empresas espafiolas con
actividad internacional, que ademds han sabido irse
adaptando a las cambiantes exigencias de este comple-
jo mercado. Por ello, podemos decir que, a diferencia
de lo que ocurria hace no muchos afos, ya se puede
considerar que el establecimiento de dichas relaciones
va dejando de ser una asignatura pendiente. Lo sigue
siendo la consolidacién y profundizacién de esas rela-
ciones, en China, en Espafia y en terceros mercados,
y mds ain en un previsible contexto de transicién y
de volatilidad, que probablemente exija de nuestras
empresas que deseen hacer negocios con China, del
mismo modo que de sus competidores internaciona-
les, estrategias ain mds adaptadas, y adaptables, que
les permitan tomar decisiones con gran agilidad. En
todo caso, China ya ha transformado el mundo en el
que vivimos, su evolucién futura marcard en buena
medida aquel en el que viviremos, y nuestras empresas

cada vez le prestan mayor atencién.
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EL APOYO DE ICEX
A LA INTERNACIONALIZACION
DE LA ECONOMIA ESPANOLA

Francisco Javier Garzén Morales
Consejero Delegado de ICEX Espaiia, Exportacién e Inversiones

RESUMEN

La internacionalizacién es un atributo fundamental de competitividad de la empresa y, a nivel agregado, de una economia. Durante
los afios de crisis, las empresas espafiolas se han lanzado, con notable éxito, a la conquista de otros mercados. Tras unas breves notas
iniciales, en las que se describe el renovado proceso de internacionalizacién de nuestra economfa vivido en los tltimos afios, el pre-
sente articulo detalla las herramientas que ICEX pone a disposicién de las empresas para apuntalar las metas alcanzadas, ahora que
nos adentramos en un nuevo escenario caracterizado por el dinamismo de la demanda interna y por la ralentizacién de las economias

emergentes.

PALABRAS CLAVE

Internacionalizacién, Competitividad, Sector exterior, ICEX, Programas, Aumento de la base exportadora, Diversificacién de mercados
de destino, Impulso del valor afiadido de nuestra exportacién, Formacién, Atraccién de inversiones, Digitalizacién, Evaluacién de

calidad, Medicién de impacto.

1. La importancia de la internacionalizacién

La internacionalizacién es un viaje que toda empre-
sa debe considerar, pues no solo reporta los beneficios
obvios de mayores y mds diversificadas fuentes de in-
gresos, sino que, durante la travesfa, las empresas se
ven obligadas a disciplinarse, a reflexionar acerca de sus
ventajas competitivas y, a partir de aqui, a impulsar su
productividad, su creatividad y la calidad de sus pro-
ductos. En ICEX conocemos bien la transformacién
que sufren las empresas que se embarcan en esta aven-
tura y, especialmente, la de aquellas que incorporan la
internacionalizacién al niicleo de su estrategia.

Las ganancias de eficiencia y competitividad de cada
una de nuestras empresas internacionalizadas tie-
nen, por supuesto, su reflejo a nivel agregado, de
modo que una economia internacionalizada es, por
definicién, una economfa competitiva y generadora
de un empleo de mayor calidad. Por tanto, interna-
cionalizacién y competitividad son dos caras de una

misma moneda.

2. Los anos de crisis: el sector exterior como
tabla de salvacién

El proceso de internacionalizacién que ha vivido nues-
tra economia desde la incorporacién de Espafa a la,
por entonces, Comunidad Econémica Europea en
1986 ha experimentado un impulso adicional duran-
te estos ultimos afios de crisis. Y es que esta golped
con particular fuerza a Espafia, revelando una serie de
desequilibrios que el intenso crecimiento del periodo
anterior habfa ocultado. Asi, entre 2009 y 2013 se
produjo una profunda depresién de la demanda inter-
na, cuya contribucién negativa al crecimiento del PIB
llegé a ser de 4,7 puntos porcentuales en 2012. Du-
rante este periodo, las empresas hubieron de apostar
por otros mercados para el mantenimiento de su acti-
vidad, de modo que el sector exterior se constituyé en
el motor de nuestra economia. Asi, entre 2009 y 2013
se produjo un incremento del valor de nuestras expor-
taciones del 40% y pasamos de contar con algo mds
de 100.000 empresas exportadoras a mds de 150.000.
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Este impulso exportador durante el periodo, unido a la
moderacién de las importaciones, fue de tal magnitud
que permitié a Espafa darle la vuelta a su desequilibrio
externo como si de un calcetin se tratara. La necesidad
de financiacién de nuestra economia, cercana al 10%
del PIB en 2008, una de las mayores entre los paises
OCDE, se habia transformado, ya en 2012, en capaci-
dad de financiacidén, una situacién que se ha manteni-
do hasta la actualidad. Ademds, esta mejora del saldo
corriente se habfa logrado sin recurrir a actuaciones
sobre el tipo de cambio. Por primera vez en su historia,
Espafia equilibraba su sector exterior sin recurrir a la
devaluacién de su moneda.

La capacidad de financiacién superé el 2% del PIB en
2013, en un contexto, adin, de contraccién de la de-
manda interna. En 2015, en un entorno radicalmente
distinto, con una demanda interna que, con el dato
del dltimo trimestre de 2015, lleva ocho trimestres
consecutivos creciendo y con una ralentizacién del
crecimiento en los mercados emergentes, que habian
ido ganando protagonismo y aumentando su parti-
cipacién en las exportaciones espafiolas, la capacidad
de financiacién de la economia espafola fue igual a
21.100 millones de euros, apenas 1.000 millones de
euros inferior al saldo récord de 2013.

No pueden obviarse, en cualquier caso, los vientos de
cola de los que se ha beneficiado el sector exterior en
2015, en forma de debilidad del euro, asociada a la po-
litica monetaria particularmente expansiva del Banco
Central Europeo, y de caida en el precio del crudo vy,
por tanto, del abaratamiento de la factura energética
que Espana paga al exterior, con una incidencia inne-
gable sobre el saldo comercial.

Pero, aun con estos matices, es innegable que el sector
exterior espafiol ha tenido un comportamiento no-
table durante el periodo de crisis. En ICEX estamos
convencidos de que, mds alli de la coyuntura, que
naturalmente tiene una influencia importante, se ha
producido en estos afios una aceleracién de la inter-
nacionalizacién de nuestra economia de tal magnitud
que parece dificil pensar que no se haya producido un
cambio estructural.

Para este ejercicio 2016, la Comisién Europea, en sus
tltimas previsiones publicadas el pasado mes de febre-

ro, predecfa que Espana serfa, tras Irlanda, el pais de la
Unién con mayor crecimiento de las exportaciones de
bienes y servicios y que mantendria una capacidad de
financiacién del 1,8% del PIB, mayor, de hecho, que la
estimada en sus anteriores previsiones del pasado mes
de noviembre. En la misma linea estdn las previsiones

del Fondo Monetario Internacional.

Aun asi, conviene no lanzar las campanas al vuelo.
Es importante destacar, por supuesto, los logros
alcanzados, pero, también, seguir trabajando para
mantener esta buena tdnica. De hecho, 2016 serd
un ejercicio econémico clave pues el escenario que
ya venia apuntando desde la segunda mitad de 2014
se ha convertido en una realidad contundente. Y esta
realidad nos muestra una pujanza muy notable de
la demanda interna, que crecié un 4,1% en el dlti-
mo trimestre de 2015, el mayor incremento desde el
tercer trimestre de 2007, y una dréstica caida en la
actividad de los mercados emergentes. El andlisis de
los datos disponibles de 2015 muestra que el comer-
cio no-UE crecid a su nivel mds bajo desde 2009. El
contexto, por tanto, no es el mds favorecedor para las

exportaciones (1).

3. Los retos de las politicas de fomento
de la internacionalizacién: el proceso de
transformacién de ICEX

ICEX no ha sido ajena a las transformaciones que, en
tantos ambitos, ha trafdo la crisis. En los tltimos afios
se ha producido un cambio de su naturaleza juridica y
la integracién en ICEX del organismo de promocién
de inversiones extranjeras en Espafia, Invest in Spain,
de la fundacién publica Centro de Estudios Econémi-
cos y Comerciales (CECO) vy, por ultimo, de la parte
de medio propio de Espafia, Expansién Exterior (2).

ICEX reafirma, asi, su condicién de referente de la
internacionalizacién de la empresa espafiola, pasando
a desempenar las funciones de los organismos que se
han integrado: a la promocién de la exportacién y de
la inversién de empresas espanolas en el exterior se
une la formacién de profesionales en materias relati-
vas al comercio exterior y la atraccién de la inversién

extranjera hacia Espafa.



Esta transformacién responde fundamentalmente a dos
requerimientos bdsicos de nuestras empresas: por un
lado, servicios proactivos, basados en el conocimien-
to, personalizados, con el mayor valor afadido posible
y con la mejor relacidn entre coste e impacto y, por
otro, una simplificacién en el acceso a los programas de
internacionalizacién. Veremos cémo estos atributos se
repiten a continuacién al abordar algunos de los nuevos
programas y servicios que hemos puesto en marcha.

Estos cambios condujeron a la aprobacién de un nue-
vo plan estratégico, que tiene como objetivo general
contribuir a apuntalar el proceso descrito de interna-
cionalizacién de nuestra economfia. Para ello, el nuevo
plan trata de afrontar las limitaciones de las que adole-
ce nuestro sector exterior y que son reflejo, en definiti-
va, de las caracteristicas de nuestro sector productivo,
y por otra parte, de dar respuesta a las principales difi-
cultades a las que se enfrentan nuestras empresas en los
mercados exteriores.

De esta forma, el plan se articula en torno a cinco ob-
jetivos fundamentales: el aumento y consolidacién de
la base exportadora, la diversificacién de nuestros mer-
cados de destino, el aumento del valor afiadido de los
bienes producidos y exportados, la formacién de un
buen capital humano para la internacionalizacién y la
atraccion de inversién extranjera directa hacia Espafa.

3.1. Aumento y consolidacion de la base exportadora

En primer lugar debe sefialarse que en los dltimos afios
se han producido notables avances, pasando, entre
2009 y 2015, de poco mds de 100.000 empresas ex-
portadoras a unas 150.000. También ha aumentado el
ndmero de empresas exportadoras regulares hasta casi

alcanzar, en 2015, las 48.000.

Aun asi, las empresas exportadoras totales suponen
menos del 5% del total de empresas en Espana. Inclu-
so excluyendo del cémputo a las empresas sin asalaria-
dos, el porcentaje de empresas exportadoras no llega al
10%. Y, de ellas, ademds, solo una de cada tres es capaz
de mantener una actividad exportadora estable.

Esta reducida base exportadora tiene otro aspecto ne-
gativo asociado, esto es, la concentracién de las ventas
en el exterior en pocas empresas. Asi{, en 2015, el 10%
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de nuestros mayores exportadores concentré nada me-
nos que el 97% del total exportado y el 20% mds del
99%. Es decir, el restante 80% de nuestros exportado-
res no representa siquiera un 1% del total exportado.

Parece, por tanto, existir espacio para la accién de la
Administracién, tanto en el ensanchamiento de la base
exportadora como en su consolidacién.

En relacién al objetivo de aumentar la base exportado-
ra, nuestro programa de referencia es ICEX Next, que
ayuda a las empresas, a través de asistencia técnica y
econdmica, a vencer una de las primeras dificultades
a las que se enfrentan, esto es, la falta de medios para
construir una estrategia y ponerla en marcha. ICEX
Next, heredero del anterior PIPE, estd mostrandose
como un programa exitoso y apreciado por las em-
presas, con mds de 1.400 participantes desde su lanza-
miento, a mediados de 2012.

En el dmbito de la consolidacién de la base exportado-
ra, destaca el programa ICEX Consolida2, dirigido a
apoyar la entrada y consolidacién en mercados exterio-
res de pymes espafolas y que contempla varias modali-
dades de acceso, incluida la constitucién de filiales. En

la convocatoria de 2015 se apoyaron 306 proyectos,
mds del doble que en la de 2014.

También contribuye a la solidez de nuestra base ex-
portadora la apuesta que ICEX estd realizando por la
generacién de oportunidades de negocio para nuestras
empresas. Asi, a nuestros instrumentos tradicionales,
como los foros de inversién o los encuentros empresa-
riales, hemos afiadido en los tltimos afios varias inicia-
tivas que se caracterizan por su bajo coste, tanto para
la empresa como para ICEX, por la personalizacién del
trabajo y por una actitud proactiva. Me referiré, a con-
tinuacién, a dos de ellas.

La primera de estas iniciativas es el programa ICEX Sour-
cing, que parte de un nuevo enfoque de gestién activa
sobre la demanda internacional, canalizando hacia las
empresas las oportunidades comerciales que detectan
las Oficinas Econémicas y Comerciales de Espafia en el
exterior (Ofecomes) en sus respectivos mercados.

Desde su puesta en marcha se han atendido mds de
seiscientas oportunidades de negocio, introducidas en
el sistema por ochenta Ofecomes. Observamos, ade-
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mds, un progresivo mayor dinamismo en las solicitu-
des que realizan empresas extranjeras a las Ofecomes,
prueba de que el programa funciona y va cogiendo
inercia. Estas solicitudes se han transformado en mds
de 3.500 empresas espafiolas como posibles provee-
dores de las empresas extranjeras demandantes de los
productos/servicios solicitados.

La otra iniciativa reciente digna de mencién es el progra-
ma ICEX Integra, que trata de aprovechar y potenciar el
efecto arrastre de nuestras grandes empresas concesio-
narias de proyectos internacionales, fundamentalmente
en el 4mbito de las infraestructuras. Este programa es,
ademds, paradigmdtico de la voluntad de ICEX de im-
pulsar la cooperacién con el sector privado y de poner
la experiencia de unas empresas a disposicién de otras,
creando un circulo virtuoso del que deberfan salir bene-
ficiados todos los actores de la cadena de valor.

En 2015 organizamos cinco ICEX Integra, cuatro
de ellos en los respectivos mercados de ejecucion de
los proyectos. Todos se han distinguido tanto por la
personalizacién y focalizacién como por su alto valor
afadido. Sin querer entrar en detalle de cada uno de
ellos, si querrfa introducir un ejemplo de la eficacia de
estos instrumentos. Asi, en octubre se celebré un ICEX
Integra relativo a infraestructuras de transporte en el
Golfo Pérsico, en el que doce grandes empresas inte-
gradoras mostraron sus proyectos en la zona y com-
partieron sus necesidades con solo doce pymes que se
habfan desplazado hasta alli para conocerlos.

Tanto en el caso de ICEX Sourcing como de Integra,
ICEX hace de broker, poniendo en valor su red y su co-
nocimiento de los mercados y de la oferta exportadora
espafiola y potenciando, en definitiva, su valor como
punto de encuentro para las empresas.

Por dltimo, la base exportadora también trata de
apuntalarse a través de nuestro tradicional conoci-
miento y puesta en marcha de acciones de promocién,
tipicamente en ferias, muchas veces en coordinacién
con las asociaciones sectoriales, con las que hemos fir-
mado 79 planes de promocidn sectorial a desarrollar
en 2016. Quiero destacar que, también en este dmbi-
to, hacemos un esfuerzo constante por salir de nuestra
zona de confort e introducir novedades y mejoras. En
el disefio de estas acciones de promocién se tiene en

cuenta también la consecucién del resto de nuestros
objetivos estratégicos.

3.2. Diversificacion de los mercados de destino

El segundo de los retos a superar por nuestras empresas
es el de la excesiva concentracién de sus exportaciones
en los mercados maduros de la Unién Europea. Estos
sirven como ancla o soporte para nuestro sector exte-
rior, pero su modesto empuje los hace menos aptos
para continuar con la dindmica de fuerte expansién de
nuestras ventas.

En los dltimos afios se ha producido una diversifica-
cién de nuestros mercados de destino, de modo que
si hace una década la UE absorbfa el 75% de nuestras
ventas totales, en 2015 ese porcentaje se quedd en el
65%. Aun asi, nuestros cinco primeros mercados de
destino (Francia, Alemania, Portugal, Italia y Reino
Unido), todos ellos en la UE, absorben casi la mitad
(48,3%) de nuestras exportaciones.

La diversificacién de nuestros mercados de destino
debe ser una prioridad, pues, a pesar de la ralentiza-
cién actual en los mercados emergentes, los cambios
geopoliticos y comerciales que se han verificado en los
tltimos diez o quince afios son irreversibles. Y, aun con
altibajos, seguird siendo en los mercados emergentes en
donde estardn las grandes oportunidades en el futuro.

Para responder al reto de los cambios que se estdn pro-
duciendo en la geografia de los intercambios interna-
cionales, ICEX trabaja para identificar nuevos nichos en
mercados maduros y sectores de oportunidad en mer-
cados de dificil acceso. Todo ello de acuerdo con la es-
trategia disefiada por la Secretarfa de Estado de Comer-
cio de incremento de actividades en los paises objeto de
Planes Integrales de Desarrollo de Mercado (PIDM), en
cuya ejecucién ICEX es una herramienta clave.

Otra linea que estamos explotando, en el actual con-
texto de ralentizacién del crecimiento de las economias
emergentes, es el denominado negocio multilateral,
esto es, aquel que se realiza en colaboracién con las
instituciones financieras internacionales. Hace unos
afios comenzamos a organizar jornadas de partenaria-
do multilateral, que suelen realizarse en mercados con
potencial, pero de dificil acceso, y que permiten a las



empresas espafolas participantes entrar en contacto,
por un lado, con los responsables de las instituciones
multilaterales en ese pais o drea, para asi conocer de
primera mano las lineas maestras de su actuacién y sus
principales proyectos, y, por otro, con posibles socios
locales con los que ponerlos en marcha. En 2016 he-
mos reforzado el departamento de iniciativas multila-
terales y aumentado las acciones previstas, con nuevos
instrumentos para explotar oportunidades en dreas
geogréficas en las que la posibilidad de contar con so-
cios locales es limitada. Es el caso de Etiopia y el Con-
go, donde tenemos previsto celebrar, ya en el primer
semestre de 2016, sendas actividades.

El desempefio de Espafia en esta modalidad de negocio
en los dltimos afios es también digno de destacarse,
ocupando nuestras empresas los primeros puestos del
ranking de adjudicatarias tanto en el Banco Mundial
como en el Banco Interamericano de Desarrollo y ob-
teniendo notables resultados en organismos hasta aho-
ra poco explorados, como los bancos asidtico y africa-

no de desarrollo.

No obstante, es necesario también apelar a la pruden-
cia, pues, como sucede en cualquier dmbito econédmi-
co, la mayor rentabilidad potencial de aquellos mer-
cados menos explotados estd generalmente asociada a
un mayor riesgo. El acceso a los mercados emergentes
normalmente es complejo, pues en ellos hay una me-
nor organizacion, la informacién es mds costosa y sue-
len sufrir una mayor burocratizacién y ciertos niveles
de proteccionismo, con unas barreras, ademds, que no
son siempre evidentes en una primera aproximacion.
Invitamos a las empresas, por tanto, a acceder a estos
mercados apoydndose en ICEX. A este respecto, me
gustarfa incidir en el papel que juegan nuestros servi-
cios de informacién y asesoramiento, que no son sélo
para mercados emergentes, pero que probablemente

tienen en ellos su mayor razén de ser.

Entre estos, vale la pena destacar los servicios provistos
por las Ofecomes y, mds en concreto, los denominados
servicios personalizados, que son aquellos servicios de
valor afiadido que se prestan previa solicitud de la em-
presa espafola, ajustindose especificamente a sus nece-
sidades, y que tienen un precio fijado en funcién de la
cantidad de trabajo empleada para realizarlos.
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En 2015 se prestaron casi 3.500 servicios personaliza-
dos y, aunque la Unién Europea absorbe dos tercios
de nuestras ventas, solo el 20% del trabajo de servicios
personalizados lo realizaron Ofecomes en Europa. La
mayor parte se realizaron en mercados mds descono-
cidos para la empresa espafiola, que es donde mayor
valor aportamos a través de nuestros servicios.

Por su parte, las jornadas Conecta favorecen la relacién
directa entre empresas y Ofecomes, poniéndolas en
contacto a través de videoconferencia para tratar perso-
nalmente alguna cuestién. Para 2016 hay ofertadas mds
de quinientas entrevistas con analistas de las Ofecomes.

También hay que mencionar la informacién que pro-
veemos a través del servicio Ventana Global, lanzado en
2014 y que surge, ademds de para dar respuesta a con-
sultas de naturaleza comercial, para facilitar el acceso a
informacién sobre programas de internacionalizacién,
con independencia del organismo que los ofrezca. Asf,
a través de Ventana Global, se ofrece informacién a
nuestras empresas no solo de los programas de ICEX,
sino también de los del resto de entidades dependientes
de la Secretaria de Estado de Comercio, como CESCE,
COFIDES o Expansién Exterior, los de la Direccién
General de Comercio Exterior e Inversiones y también
los de ENISA, ICO y CDTI.

En 2015 se gestionaron 58.000 consultas. De nuevo,
el porcentaje de consultas relativas a la Unién Europea,
el 33%, estuvo muy por debajo de la cuota de la UE en
la exportacién espafola.

3.3. Aumento del valor anadido de los bienes exportados

Al respecto del tercer objetivo del plan estratégico, es
necesario sefialar que la exportacién espafiola ha dado
un salto de calidad en los dltimos afios. Asi, el primer
gran capitulo de nuestra exportacién es el de bienes
de equipo, en el que destacan la maquinaria y los apa-
ratos eléctricos, y el segundo la automocién, ambos
caracterizados por ser elementos industriales con con-
tenido tecnoldgico y en los que el tejido productivo
espafiol es muy fuerte.

Aun asi, el volumen exportado en los capitulos de la
contabilidad nacional que el Instituto Nacional de Es-
tadistica define como de alza tecnologia apenas supera




EL APOYO A LA EXPORTACION

el 8%. En este sentido, ICEX trabaja con las empresas
para impulsar factores de competitividad distintos al
precio, esto es, para que las empresas desarrollen al
mdximo otros atributos de creacién de valor.

Y es que, en el mundo actual, en el que la oferta de
productos cubre hasta los nichos mds insospechados,
la especializacién y diferenciacién asociada a la creati-
vidad y a la innovacién es fundamental.

Asi, trabajamos para potenciar el binomio innovacién-
internacionalizacién, apoyando sectores de alto conte-
nido cientifico y tecnoldgico, como la nanotecnologfa,
la astrofisica, la fisica de particulas, de fusién, los nue-
vos materiales, el equipamiento cientifico, etc. Muchas
de estas industrias se caracterizan por ser aplicables de
forma transversal, no pudiéndose encasillar en un sec-
tor en concreto. Ademds, las empresas de estas indus-
trias de alta tecnologia tienen, por lo general, requeri-
mientos muy especificos. En los dltimos afios hemos
puesto en marcha acciones de promocién en dmbitos
que nos eran desconocidos y observamos con satisfac-
cién cédmo estas, ademds, van cogiendo inercia, como
muestran las nueve empresas participantes, el pasado
junio, en la edicién dedicada a instrumentacidn astro-
némica de las ferias SPIE, celebrada en Edimburgo.
Estas nueve empresas constituyeron la representacién
nacional mds numerosa en la feria.

En este dmbito se enmarca también el programa ICEX-
Smart Cities, una iniciativa horizontal que engloba
muchos sectores, pero que son, por lo general, tecno-
16gicos. El modelo smart city apuesta por la gestién
mds eficiente de los recursos que posibilitan las nuevas
tecnologfas. Estas facilitan también una mayor partici-
pacién del ciudadano en el desarrollo y en la gestién de
su ciudad. Este tipo de proyectos son, ademds, una im-
portante apuesta de los organismos multilaterales ante
el aumento en todo el mundo de la poblacién urbana.

Por dltimo, el Spain Tech Center (STC) es una pla-
taforma para pymes tecnoldgicas en la ciudad califor-
niana de San Francisco que tiene como objetivo in-
sertar empresas espafiolas en uno de los entornos mds
innovadores y competitivos del mundo. El STC es una
iniciativa conjunta de ICEX, Red.es y Santander. Una
muestra mds de nuestra voluntad de reforzar la cola-
boracién con otras instituciones, publicas y privadas.

3.4. Formacién del capital humano para la
internacionalizacion y capacitacién empresarial

En este 4mbito destaca la integracién del Centro de
Estudios Econémicos y Comerciales (CECO), efecti-
va a partir del 1 de enero de 2015, para ofrecer una
formacidn cualificada y especializada a un ndmero cre-
ciente de profesionales y empresas.

ICEX-CECO, que ha adoptado un enfoque de escuela
de negocios, cuenta con un claustro de mds de 250
profesores y, a través de su campus virtual, incorpora
herramientas y métodos de la formacién on-/ine en sus
cursos, bien como apoyo a la formacién tradicional o
bien disenando cursos impartidos en su totalidad en
esta modalidad. La actividad de la escuela se ha ma-
terializado en 2015 en 55 programas, 21 de ellos bajo
metodologia on-line, con una participacién de 1.900
alumnos y un total de 11.277 horas impartidas.

ICEX-CECO también gestiona nuestro Programa de
becas de internacionalizacién y el Programa de prdc-
ticas en instituciones publicas de internacionalizacién
para estudiantes. El primero, una de las banderas mds
reconocibles de ICEX, cumplié cuarenta afios en 2015
(el programa es, de hecho, mds antiguo que el propio
ICEX), efeméride que se celebré con un acto clausura-
do por el rey Felipe VI. El programa cuenta con tres fa-
ses: un curso mdster en gestién internacional de la em-
presa, un afio de formacién en alguna de las casi cien
Ofecomes con las que contamos en el exterior y otro
afio en el que los becarios completan su formacién en
la empresa privada o en algin organismo internacio-
nal. A lo largo de 2015, 258 estudiantes se formaron
en el mdster, 235 estuvieron en las Ofecomes, 194 en
empresas y diecisiete en organismos internacionales.

Por su parte, el Programa ICEX de pricticas en ins-
tituciones publicas para la internacionalizacién, ya
en su tercera edicidn, se realiza en colaboracién con
las principales universidades espafiolas y tiene como
finalidad complementar la formacién académica de
estudiantes de posgrado, mejorando su capacitacién
profesional y facilitando su incorporacién al mercado
laboral. En 2015 han sido treinta alumnos, de die-
cinueve universidades, los que han completado su
formacién universitaria en ICEX, la Direccién Gene-
ral de Comercio e Inversiones, COFIDES, CESCE, la



Direccién General del Tesoro, TURESPANA, la Di-
reccién General de la Pyme y la Secretarfa General de
Ciencia, Tecnologfa e Innovacién.

Esta formacién que ofrece CECO, basada por lo gene-
ral en programas de postgrado de cierta duracién, se
complementa perfectamente con la que tradicional-
mente ofrece ICEX, centrada en jornadas y seminarios
sobre internacionalizacién que ofrecen capacitacién
previa para la participacién en acciones de promocién
en destino. El formato de estas convocatorias se ha
ampliado gracias a las nuevas tecnologfas de la infor-
macién y la comunicacidn, lo que permite acercar a
las empresas un nimero mayor de mercados. A las
tradicionales jornadas presenciales que, en cualquier
caso, utilizan los servicios de videoconferencia de los
servicios centrales de ICEX para llegar a la audiencia
que se presenta en sus delegaciones en toda Espana,
se han sumado los webminarios, disponibles a través
del Aula Virtual en www.aulavirtualicex.es. En 2015
se realizaron 225 convocatorias, con 4.252 participa-
ciones empresariales, un 66% mds que en 2014.

3.5. Mejorar el posicionamiento de Espaiia como
plataforma de negocios internacionales

Para la consecucién de este objetivo, se trabaja en tres
grandes lineas:

— Atraccién de nuevos proyectos de inversién directa
extranjera, especialmente de los paises, sectores y ne-
gocios que tienen un mayor crecimiento potencial en
Espana, facilitando la colaboracién entre inversores ex-
tranjeros y empresas espafiolas.

— Posicionamiento de Espafia como plataforma global
de negocios e inversiones internacionales, pues Espafna
cuenta con condiciones muy competitivas para la inver-
sién y el acceso a los mercados de la UE, norte de Afri-
ca, Mediterrdneo y Latinoamérica. En este sentido es
paradigmdtica la puesta en marcha del Plan de atraccién
de sedes e inversiones de empresas multilatinas a Espana,
con el objetivo de hacer de Espafia su principal plata-
forma en su expansién hacia Europa y norte de Africa.

— Promocién de la mejora del clima de negocios (3)
y del entorno regulatorio, de forma que se facilite la
actividad empresarial en Espafa. En este sentido, tra-
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bajamos junto con distintos ministerios y administra-
ciones autondmicas y locales para mejorar la posicién
de nuestro pafs en los rankings mundiales de competi-
tividad que realizan varios organismos internacionales.
Vale la pena destacar que, gracias a la labor de las ad-
ministraciones implicadas, Espafia ha experimentado
una evolucién favorable en las dltimas ediciones del
informe Doing Business del Banco Mundial. Asi, si en
la edicién 2013-2014 Espafia ocupaba la posicién 522,
en la 2014-2015 se situd en la 342. La tltima edicién,
la 2015-2016, destaca los progresos de nuestro pais en
la proteccién de los inversores minoritarios y en ma-
teria de pago de impuestos, lo que ha permitido un
nuevo avance hasta la posicién 332.

4. Conclusién

Estamos muy orgullosos de, a pesar de la menor dis-
ponibilidad presupuestaria de los tltimos afios, haber
sido capaces de mantener el volumen de actividad en
nuestros principales instrumentos y el nimero de par-
ticipaciones empresariales en los mismos. Todo ello,
ademds, sin que se haya producido una merma en la
calidad percibida por las empresas de nuestros servi-
cios. En este sentido, ha sido clave, por una parte, la
apuesta por las nuevas tecnologfas y, por otra, la eva-
luacién continua de nuestras iniciativas y la medicién
de su impacto.

En relacién a lo primero, no podemos promover entre
las empresas una gestién tecnoldgicamente avanzada
sin aplicarnos nosotros el mismo objetivo. Esta apuesta
se ha plasmado, entre otras medidas, en un nuevo por-
tal que incluye, ademds, toda la informacién generada
por la red nacional y exterior. En la actualidad, casi to-
dos los trdmites con ICEX, incluidas las solicitudes de
ayudas o la inscripcién a nuestras actividades, puede
realizarse 100% on-line. Este nuevo portal se comple-
menta con una mayor y mejor comunicacién con las
empresas y otros agentes a través de las redes sociales y
de los contenidos digitales.

En este sentido, ICEX es la entidad dedicada a interna-
cionalizacién lider en redes sociales en Espana, y la ter-
cera en el dmbito internacional, con una comunidad
en redes sociales que a 31 de marzo de 2016 suma mds
de 137.000 seguidores.
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En relacién a lo segundo, estamos prestando una es-
pecial atencién a la medicién de la satisfaccién de las
empresas y a la evaluacién del impacto de nuestras
acciones, de modo que seamos capaces de maximizar
los efectos de nuestra accién y de sacarle el mdximo
provecho a nuestros recursos. A este respecto me gus-
tarfa sefialar, por una parte, que, tanto en 2014 como
en 2015, hemos medido la satisfaccién de las empre-
sas por nuestros servicios, obteniendo una nota media
superior a 8 sobre 10. Por otra, el Departamento de
Evaluacién ha desarrollado una metodologfa propia de
atribucién de impacto mediante técnicas cuantitativas,
lo que ha permitido extraer modelos operativos a me-
dio plazo de cada uno de los programas evaluados y
ofrecer conclusiones y recomendaciones para mejorar
su alcance y eficacia. El departamento estd trabajan-
do asimismo en la evaluacién de las necesidades que
transmiten nuestros clientes, con objeto de redisefiar
la oferta de servicios y actividades.

Esta informacién nos sirve de punto de partida para
reflexionar sobre aquellos aspectos en los que podemos
mejorar y en qué servicios debemos poner el acento
para sacarle el mayor provecho a nuestro presupuesto.

Quiero terminar insistiendo en los nuevos valores que
rigen la actividad de ICEX y en nuestra renovada ac-
titud hacia nuestros clientes, las empresas espafolas.

En los dltimos afios nos hemos encontrado con una
serie de fuerzas muy intensas que han influido enor-
memente en nuestro trabajo. Por una parte, nos hemos
enfrentado a un contexto de consolidacién fiscal que,
naturalmente, ha tenido su impacto sobre nuestro pre-
supuesto. Por otra, la llegada de la crisis y la caida de
la demanda interna en Espafia produjeron un incre-
mento en la demanda de nuestros servicios por parte
de las empresas, que vieron en la internacionalizacién
la via para el mantenimiento de su actividad. Por ulti-

mo, las empresas en nuestro pafs han dado un enorme
salto cualitativo en los ultimos tiempos y solicitan, por
tanto, servicios de valor afiadido capaces de atender sus
necesidades, cada vez mds especializadas.

En ICEX decidimos coger el toro por los cuernos y ha-
cer de la necesidad virtud. Asi, nos embarcamos en un
proceso de transformacidn, en el que adn seguimos y
cuyos principios espero haber sido capaz de transmitir
al lector.

NOTAS

(1) El Real Decreto-ley 4/2011, de 8 de abril, de medidas urgentes
de impulso a la internacionalizacién cred la entidad publica
empresarial Instituto Espafiol de Comercio Exterior, ICEX.
Posteriormente, el Consejo de Ministros del 16 de marzo de
2012 acordé un plan de reestructuracién y racionalizacién del
sector publico estatal que incluia los organismos dependientes
de la Secretarfa de Estado de Comercio. El Real Decreto-ley
20/2012, de 13 de julio, de medidas para garantizar la estabili-
dad presupuestaria y de fomento de la competitividad sancio-
naba la integracién en ICEX del organismo de promocién de
inversiones Invest in Spain, asi como la nueva denominacién de
ICEX, que pasé a ser ICEX Espafa Exportacién e Inversiones.
Por dltimo, la Ley 15/2014, de 16 de septiembre, de racionali-
zacién del Sector Publico y otras medidas de reforma adminis-
trativa aprobd la integracién en ICEX de la fundacién publica
Centro de Estudios Econémicos y Comerciales (CECO), con
efecto a partir del 1 de enero de 2015, y el traspaso en bloque
de la actividad que desarrollaba como medio propio la Sociedad
Estatal Espafa, Expansién Exterior, S.A., con efecto a partir del

1 de abril de 2015.

(2) Las cifras relativas al comercio exterior y ndmero de empresas

~

exportadoras proceden de los datos de Aduanas, dependiente
de la Agencia Estatal de Administracién Tributaria. Las cifras

relativas a la balanza de pagos proceden del Banco de Espafia.

—
w»
=

Este trabajo se enmarca en la Ley 14/2013, de 27 de septiem-
bre, de apoyo a los emprendedores y su internacionalizacidn, en
la que se introduce el objetivo de revisar el clima de negocios a

través de mejoras regulatorias.
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RESUMEN

Partiendo de un enfoque histdrico y también desde el proceso de reforma acometido en los dltimos afios en respuesta a la importante crisis
econémica y financiera, este articulo aborda, por un lado, los distintos organismos, empresas e instrumentos que componen el llamado
sistema espafiol de apoyo financiero oficial a la internacionalizacién de la empresa espafola, y, por otro, la situacién actual y futuro del

llamado Consenso OCDE, o conjunto de reglas comunes que afectan en buena medida a los instrumentos anteriores.

PALABRAS CLAVE

FIEM, FAD, CESCE, Seguro de crédito, COFIDES, ICO, FIEX, FONPYME, CARI, FOCOEX, SIRECOX, EXPANSION EXTERIOR.

1. Introduccién

Cualquier transaccién lleva aparejada algunas incerti-
dumbres. Las transacciones internacionales suponen
por su esencia mayores inseguridades: cruce de fronte-
ras, uso de divisas diferentes por las partes, aplicacién
de ordenamientos juridicos distintos, necesidad de
transporte que a su vez requiere tiempo, imposibili-
dad de simultanear el pago y la entrega. Por todo ello,
comportan una mayor inseguridad de recibir de con-
formidad la prestacién y el pago, y un inevitable apla-
zamiento entre ambos elementos de la transaccién. La
intervencién de entidades bancarias y la utilizacién
de medios de pago internacionales vienen a resolver
algunas de estas dificultades aportando certezas y se-
guridad a las operaciones internacionales.

De esta intervencién y del inevitable lapso de tiem-
po entre prestacion y contraprestacién surge un ele-

mental proceso de financiacién, que sin ser consi-

derado un elemento esencial de la operacién es un
componente relevante y necesario de los negocios

internacionales.

Por otro lado, las relaciones financieras entre los pai-
ses son otro de los pilares de las relaciones econé-
micas y comerciales, de tal manera que los recursos
financieros nacionales permiten apoyar la expansién
internacional de las empresas y a la vez establecer
lazos permanentes de colaboracién complementarios
con la actividad de la banca y otras entidades finan-
cieras publicas y privadas, tanto del pais de origen

como del receptor.

En definitiva, sobre estas bases se ha construido un
elaborado sistema de financiacién de exportaciones,
que mds alld de hacer posible las transacciones puede
llegar a convertirse, junto con precio y calidad, en un
ingrediente mds de la competencia entre quienes acce-

den a los mercados internacionales.
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Sin embargo, la comunidad internacional, en cuanto
estd representada en la OCDE, considera que la com-
petencia en las condiciones de financiacién de la ex-
portacién no es deseable y podria ofrecer una ventaja
a las naciones mds ricas o que disponen de mayores
recursos para la financiacién de exportaciones en de-
trimento de aquellas otras que, teniendo productos
mds competitivos, carecen de esa capacidad de ofrecer
financiacién en gran volumen y en términos de com-
petencia potencialmente depredadora. Este concepto
estd en la esencia del llamado Consenso o acuerdo so-
bre las lineas directrices en materia de crédito a la ex-
portacién que marca las reglas a que debe sujetarse la
financiacién de la exportacién con apoyo oficial. Es el
level playfield o campo de juego equilibrado en el que
los paises pueden competir de un modo mds saludable
para que las exportaciones sean desarrolladas por los
productores mds eficientes.

Este campo de juego es, en buena medida, la base del
llamado sistema espafiol de apoyo financiero oficial
a la internacionalizacién de la empresa constituido
por una serie de instrumentos, organismos y empre-
sas descritos a lo largo del presente articulo, y que, de
un enfoque inicial basado en las exportaciones, ha ido
evolucionando notablemente hasta el amplio concep-
to de internacionalizacidn, que incluye inversiones y
financiacién en equity y otras formas de apoyo en el
exterior, como son las garantfas o las fianzas, y que en
los dltimos afios se ha beneficiado de un importante
proceso de reforma.

2. Algunos hitos del fomento financiero
de la internacionalizacién en Espana (1)

Podemos remontar la memoria a la creacién del Ban-
co Exterior de Espafia, por Real Decreto-Ley de 1928,
que en su exposicion inicial se hace eco de la deman-
da formulada por voces autorizadas de la industria en
Espana y de los espafoles residentes en el extranjero.
Presenta como su objetivo no solo ofrecer facilidades
de crédito al comercio exterior en el estado en que se
encontraba, sino también a la distribucién, venta y
produccién orientadas al desarrollo de ese comercio.

Cuando a finales de los afios sesenta, préximo el ven-
cimiento de los privilegios y exenciones previstos en

su fundacién, se plantea la reorientacién del Banco
Exterior de Espafia, en el marco de las directrices del
Primer Plan de Desarrollo, se tiene en cuenta su vin-
culacién con la Administracién, en particular con el
Ministerio de Comercio, materializada por la presen-
cia en su consejo de administracién de representantes
cualificados de ese ministerio y por la puesta a dis-
posicién de la Subsecretarfa de Economia Exterior y
Comercio de la sociedad FOCOEX creada en 1950
por el banco.

En los afos siguientes se suceden acontecimientos
relevantes para el dmbito que nos ocupa. En 1970 se
funda la Compania Espanola de Seguros de Crédito a
la Exportacién, CESCE, con participacién accionarial
mayoritariamente publica, gestora del Seguro de Cré-
dito a la Exportacién por Cuenta del Estado. Espafia
suscribe en 1976 el texto de la OCDE limitativo de
las condiciones del crédito a la exportacién con apoyo
oficial, que con algunas modificaciones darfa lugar en
1978 al Acuerdo OCDE sobre Lineas Directrices para
los Créditos a la Exportacién con Apoyo Oficial. Para
mejor ajustarse a esta norma internacional, el Crédito
Oficial a la Exportacién ofrecido en Espafia a través del
Banco Exterior de Espafa abre paso, en 1983, al Con-
venio de Ajuste Reciproco de Intereses o sistema CARI,
que de forma mds eficiente concentra el uso de recur-
sos publicos en el ajuste del tipo de interés.

En estos afos el crédito a la exportacién tiene en Espa-
fia el complemento importante del Fondo de Ayuda al
Desarrollo (FAD), que con total respeto a la normativa
OCDE aplicable, ofrece financiacién en condiciones
concesionales (que implican un elemento de donacién)
para proyectos de interés por su impacto en el desarro-
llo econdmico o social de los paises receptores y que son
ejecutados por empresas espafiolas. Los créditos mix-
tos, con un tramo FAD y otro tramo en condiciones
habituales del crédito a la exportacién, son numerosos
y se convierten en una potente herramienta de penetra-
cién de mercados exteriores, especialmente en el drea
iberoamericana. Su utilizacién en protocolos bilaterales
mediante lineas o el sefialamiento de sectores priorita-
rios marca un rumbo a las empresas espafolas. Es con-
siderable el ndmero de compaiifas de nuestro pais que
iniciaron exitosamente una andadura internacional de
la mano del FAD y de estos protocolos.



El sector es dindmico y la normativa internacional se
va ajustando con prontitud a las circunstancias impe-
rantes. La agresividad de algunos paises europeos en
el comercio internacional, arropada por instrumentos
andlogos a nuestros créditos mixtos, propicia en los
afios noventa que la OCDE proponga una disciplina
cada vez mds rigurosa con la puesta en marcha del pa-
quete de Helsinki (1992) y la reforma Schaerer. Con
el progresivo abandono de la antigua matriz, los ti-
pos de referencia CIRR (Commercial Interest Reference
Rates, tipos fijos de referencia en operaciones sujetas
al Consenso OCDE y que cotizan mensualmente en
diferente monedas) (2) y los DDR (Differentiated Dis-
count Rates, tasa de descuento OCDE para el cdlculo
de la financiacién concesional ligada) se encargardn de
aproximar la concesionalidad y los términos del crédi-
to a la exportacidn a la realidad de los mercados. Los
créditos mixtos solo podrdn ofrecerse en operaciones
comercialmente no viables. Se plantea también enton-
ces la convergencia de primas y coberturas de seguro
de crédito a la exportacién entre los paises participan-
tes en el Consenso.

El inexorable transcurso del tiempo y la consiguiente
evolucién del entorno dictaron el afio 2010 la desapa-
ricién del FAD y la entrada en escena de sus sucesores
el Fondo para la Internacionalizacién de la Empresa
(en adelante, FIEM), con enfoque comercial y el Fon-
do para la Promocién del Desarrollo (FONPRODE),

con vocacién de cooperacién al desarrollo.

3. Los players e instrumentos actuales

Antes de profundizar en la actual situacién del Con-
senso y de las tendencias que previsiblemente marca-
rdn su futuro, tratemos el papel que algunos de nues-
tros departamentos, organismos, empresas publicas e
instrumentos han desempefado durante estos afios y
juegan en la actualidad en el fomento financiero de la
internacionalizacién en Espafia. Antes de esto, es pre-
ciso reconocer el papel del ICEX en esta materia, que
mds alld de ser pieza fundamental en el apoyo comer-
cial y en la difusién del conocimiento sobre técnicas,
mercados y oportunidades, también ha desarrollado
todos estos afios un importante papel de promocién

financiera con las empresas espafiolas sobre todos estos
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instrumentos y también de los de la Unién Europea y
la banca multilateral.

El sistema espafiol de apoyo financiero oficial a la in-
ternacionalizacién de la empresa estd constituido por
toda una serie de organismos e instrumentos de apo-
yo financiero a la internacionalizacién de la economia
espafiola y de las empresas, que viene definido en el
articulo 55 de la Ley 14/2013, de 27 de septiembre, de
apoyo a los emprendedores y su internacionalizacién.
Se trata de un sistema gestionado a través de diversos
departamentos, organismos y empresas publicas, y que
conjuga la especializacién con la complementariedad
de los instrumentos, con un instrumento de direct len-
ding como es FIEM (deuda senior a entidades no resi-
dentes), otro de cobertura de riesgos a la financiacién
privada gestionado por CESCE, un tercer conjunto de
instrumentos gestionados por la Compaiifa Espanola
de Financiacién del Desarrollo (en adelante, COFIDES)
especializado en participaciones temporales y minori-
tarias de operaciones de inversion en el exterior a través
de créditos, capital e instrumentos participativos (FIEX
y FONPYME, y la actividad por cuenta propia que rea-
liza la compafifa), el Convenio de Ajuste Reciproco de
Intereses (CARI) gestionado por ICO y el paquete de
lineas que gestiona esta entidad fundamentalmente a

través de la banca comercial.

El FIEM, gestionado directamente por la Secretarfa de
Estado de Comercio a través de la Direccién Gene-
ral de Comercio Internacional e Inversiones, supone
la gran evolucién del instrumento espanol de direct
lending sujeto al Consenso OCDE, al permitir flexibili-
zar notablemente el instrumento para que de un FAD
centrado exclusivamente en créditos y donaciones de
cardcter concesional (con una componente de donacién
implicita) y deudor soberano, se pase a un instrumen-
to muy principalmente reembolsable, que ademds de
poder incluir este tipo de créditos concesionales (zed
aid en la jerga del Consenso), pueda financiar otros
tipos de operaciones. Tal es el caso de la exportacién
en condiciones comerciales y con deudor privado, o las
operaciones de inversién en forma de toma de partici-
pacién en deuda senior por parte de FIEM, en filiales y
en sociedades de propésito especifico promovidas por

empresas espafolas.
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El objetivo del FIEM es ofrecer apoyo financiero a las
operaciones de internacionalizacién de la empresa es-
pafiola. Asi, la cartera del fondo cuenta al término del
ejercicio 2015 con 67 operaciones aprobadas en estos
cinco afos que lleva de ejecucién el instrumento desde
2011, de tal forma que se han movilizado contratos
por un valor superior a los 2.000 millones de euros. Si
bien la transicién del FAD al FIEM no ha sido sencilla,
fundamentalmente por producirse en un contexto de
fuerte crisis econdmica, puede decirse que el balance
de estos afios de ejecucién dejan mds de 1.200 millo-
nes de euros en operaciones aprobadas, de los cuales el
50% lo ha sido en condiciones comerciales y el resto
en condiciones concesionales y de otro tipo. En cuanto
a los paises destinatarios de las operaciones, han sido
en mds de treinta paises, destacando por volumen Ara-
bia Saudi, Egipto, Kenya, Marruecos, Uruguay, Sri
Lanka, México y Venezuela, en diversos sectores como
energfa, agua, infraestructuras o bienes de equipo.

También es importante resaltar que en todo este tiem-
po de funcionamiento del FIEM, el instrumento no ha
requerido apoyo presupuestario, pues se ha financiado
sobradamente con las amortizaciones de toda la car-
tera de créditos FAD. Contando con esto, en total los
activos totales del FIEM ascienden aproximadamente
a 5.400 millones de euros, de los cuales las inversio-
nes financieras a medio y largo plazo suponen cerca de
4.400 millones.

Hemos hablado ya de la Compaiifa Espafiola de Segu-
ros de Crédito a la Exportacién (en adelante, CESCE),
constituida en 1970 para gestionar el Seguro de Crédi-
to a la Exportacién por Cuenta del Estado y proporcio-
nar una herramienta de financiacién de la expansién
internacional de las empresas espafolas. Cuenta con
un planteamiento peculiar de participacién publica-
privada. Es una férmula muy espafola, que también se
dio en el Banco Exterior de Espana, en COFIDES, en
FOCOEX y su sucesora Expansién Exterior, asi como
en la empresa SIRECOX. Pero es una férmula que se
ha revelado como eficaz y pragmdtica que permite una
interaccién continuada con la realidad de los merca-
dos y en este caso con el sector bancario. CESCE sigue
contando en la actualidad con capital mayoria del Es-
tado (50,25%), participacién de bancos (45,85%) y
de companias privadas de seguros espafiolas (3,9%),

y mediante las coberturas de sus pélizas, ha tenido
un indudable protagonismo en la financiacién de
innumerables transacciones internacionales, grandes
y pequenas. Ademds, como estas otras empresas putibli-
co-privadas, ha tendido puentes al mundo empresarial
y su naturaleza mixta ha permitido a la Administracién
entender mejor los problemas y dificultades que afron-
tan las empresas en sus azarosos procesos de interna-
cionalizacién. En el concierto internacional CESCE es
sin duda una de las ECA (o Export Credit Agencies)
que cuenta por su tamafno, por su trayectoria y por su
activa colaboracién con las compaiifas colegas. La pre-
sencia de la Secretarfa de Estado de Comercio a través,
entre otros, de la Subdireccién General de Fomento
Financiero de la Internacionalizacién en CESCE y su
acompafiamiento, ha sido util y provechosa para am-
bas y ha aportado un valioso conocimiento y una expe-
riencia insustituible para la Administracién.

CESCE gestiona en la actualidad por cuenta del Estado
unos riesgos en vigor totales de algo mds de 16.000
millones de euros, de los cuales mds del 60% corres-
ponden a pélizas de crédito comprador y un 16%
aproximadamente a fianzas, siendo los cuatro primeros
paises en concentracién de riesgos Turquia, seguido de
México, Arabia Saudi y Angola. Desde su fundacién
en 1970 ha venido desarrollando la tarea de gestién
del Seguro de Crédito a la Exportacién por Cuenta del
Estado satisfactoriamente y sin que suponga coste para
el contribuyente. En efecto, para valorar la gestién de
la cuenta del Estado en su justa medida hay que tener
en cuenta cémo se han comportado tanto la siniestra-
lidad como las recuperaciones obtenidas a lo largo de
la historia de CESCE. Las cifras globales muestran un
importe total de indemnizaciones (desde 1972, valo-
radas en euros a tipo de cambio de 31/12/14) de casi
8.000 millones de euros, mientras que el importe total
de recobros obtenidos supera ampliamente los 9.000
millones (de los cuales aproximadamente 3.500 millo-
nes corresponden a intereses). Este exceso de recobro
sobre el importe indemnizado se explica por el hecho
de que en muchas operaciones se recobran también in-
tereses de demora girados sobre el importe y periodo
de impago. Esto supone un porcentaje de recobro his-
térico del instrumento del 117%. También se pueden
mencionar diversos hitos muy importantes en la his-
toria de la compania, como la incorporacién a partir



de 1992 de la actividad por cuenta propia, resultando
en un notable crecimiento y expansién internacional,
un caso de éxito dentro del sector de sus homdlogas
Export Credit Agencies (ECA, por sus siglas en inglés).
En este contexto, también en 1992, se crea la filial IN-
FORMA D&B y en el afio 2000 se inicia la expansién
en Latinoamérica.

La gestién de la cuenta del Estado por una empresa
privada es un modelo que se sigue en paises como Ale-
mania (Euler Hermes), Holanda (Atradius), Austria
(OEKB), entre otros. En paises como Reino Unido
estd gestionado por un departamento ministerial. En
Espafia, contamos con un sistema mixto y tnico en
nuestro entorno, constituido por una compaiifa pri-
vada con participacién mayoritaria del Estado. En este
sentido, resulta particularmente interesante el proce-
so de modernizacién sufrido en los ultimos afios en
la gestién de la cuenta del Estado, una revolucién en
cierta medida que ha supuesto la renovacién de la co-
bertura de riesgos de la internacionalizacién por cuen-
ta del Estado ante un potencial proceso de privatiza-
cién de CESCE. Para ello, desde el afio 2012 ha sido
preciso adoptar determinadas medidas normativas que
permitieran al Estado efectuar dicha enajenacién del
capital de la companfa, lo que supone perder el con-
trol de la misma, pero manteniendo el control decisivo
de la actividad de la cuenta del Estado. La necesaria
reforma normativa ha sido de una considerable com-
plejidad al requerir rehacer y modernizar un marco
regulatorio preconstitucional de mds de cuarenta afios
de antigiiedad (Ley 10/1970 y Decreto 3138/1971,
de 22 de diciembre, por el que se regula el Seguro de
Crédito a la Exportacién). Para ello, se aprobé la Ley
8/2014, de 22 de abril, sobre cobertura por cuenta del
Estado de los riesgos de la internacionalizacién de la
economia espafiola, que establecié un nuevo esquema
mediante el cual el Estado, a través de un agente ges-
tor, da cobertura a determinados riesgos de la interna-
cionalizacién y fija el marco regulatorio en el que el
agente gestor actda por cuenta del Estado, fundamen-
talmente a través de la nueva Comisién de Riesgos por
Cuenta del Estado, de cardcter interministerial, frente
a la anterior que era una comisién delegada del con-
sejo de administracién. Asimismo, el Real Decreto
1006/2014, de 5 de diciembre, por el que se desarro-
llaba la anterior Ley 8/2014, entr a concretar aspectos
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fundamentales de la cobertura de riesgos por cuenta
del Estado, como por ejemplo, modalidades de cober-
tura, riesgos cubiertos, operaciones, pago de siniestros,
designacién del agente gestor, conflicto de interés,
funcionamiento de la Comisién de Riesgos o tarifas.
Todo este paquete de reforma normativa culming con
la firma del convenio de gestién entre el Estado, a tra-
vés del ministro de Economia y Competitividad, y
CESCE.

Llegados a este punto, merece la pena detenerse antes
de continuar con el resto de instrumentos y organis-
mos y examinar el papel histérico para la internacio-
nalizacién de la empresa espafola y su relevante rela-
cién con los instrumentos financieros de un conjunto
de entidades como son FOCOEX y SIRECOX, fusio-
nadas posteriormente en EXPANSION EXTERIOR,
Ante el reto de ejecutar proyectos de notable enverga-
dura que pocas compaiifas podfan afrontar, FOCOEX
fue capaz de agrupar ofertas de empresas pequefias y
medianas. Presentdndose como titular de la exporta-
cién frente a compradores extranjeros, podfa prestar
la garantia y credibilidad asociadas a su condicién pu-
blica. De esta forma permitia no solo el desarrollo y
la enriquecedora experiencia internacional para esas
empresas menores sino también, frecuentemente, el
acceso al apoyo financiero oficial a la exportacién que
muchas de ellas desconocian. FOCOEX, presente en
muchos paises, ha cruzado fronteras, ha abierto las
puertas de otras administraciones y ha formado, desde
la exportacién vivida en primera persona, a muchos
expertos que después han ocupado puestos relevantes
en empresas espafiolas de proyeccién internacional.
Pero junto a estos logros y por encima de ellos, es des-
tacable la capacidad que tuvo de desarrollar proyec-
tos. Mds alld de detectar oportunidades, el auténtico
desafio del fomento de la internacionalizacién reside
en desarrollar ideas de negocio en otros paises y sobre
estas tejer, con los mimbres disponibles, necesidades
de proyectos y demanda de operaciones que pudieran
ejecutar nuestras empresas.

SIRECOX fue otro interesante instrumento de fomen-
to financiero mediante el planteamiento de operacio-
nes de comercio de compensacién, con participacién
del sector privado a través de REPSOL y bajo la batuta
de la Secretarfa de Estado de Comercio. La mecdnica
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de financiar exportaciones con los saldos generados a
favor de un Estado extranjero por nuestras compras
de petrdleo obtuvo interesantes resultados hasta el
estallido de la guerra en Iraq. Esta vino a truncar el
emprendimiento, ya que la ejecucién de contratos de
crudo quedd interrumpida y las sanciones internacio-
nales dificultaron la contraprestacién mediante expor-
taciones espafiolas.

SIRECOX y FOCOEX se fusionaron en 1996 para
constituir EXPANSION EXTERIOR, que hasta 2015
ha continuado la trayectoria de ambas como avanza-
dilla de la Administracién en el fomento financiero
de la internacionalizacién. A la experiencia de sus
fundadores en el desarrollo de proyectos ha incorpo-
rado una experiencia mds que notable en el montaje
de operaciones de financiacién sin recurso, project fi-
nance, y fue pionera para Espafia en la estructuraciéon
de paquetes financieros con agencias multilaterales y
con la banca internacional, a las que se sumé en oca-
siones la participacién del ICO. Desde su fundacién,
la sucesora de FOCOEX y SIRECOX ha luchado por
mantenerse rentable y adaptarse a circunstancias cam-
biantes y a un mercado dificil y competitivo. Incorpo-
ra durante algunos afos la condicién de medio propio
de la Administracién para ejecutar, bajo el nombre de
P4R, determinadas encomiendas vinculadas al FIEM,
al FONPRODE vy al Fondo del Agua. Finalmente, re-
cuperado el titulo de Espafia Expansién Exterior, y
cumplida con creces la misién para la que habia sido
constituida de servir a la administracién y al fomento
de la internacionalizacién sin tener jamds apoyo pre-
supuestario y por tanto a coste cero, entra en 2015 en
una fase final de amortizacién.

En cuanto a los instrumentos por excelencia de apoyo
a la inversién en el exterior, que son FIEX, FONPYME
y la actividad por cuenta propia de COFIDES, desde la
Secretarfa de Estado de Comercio se impulsé en 1989
la puesta en marcha de esta sociedad estatal con la fina-
lidad de apoyar la internacionalizacién mediante la in-
versién y la presencia con vocacién de permanencia de
nuestras compaiifas en otros mercados. EI momento
fue especialmente oportuno pues el clima internacio-
nal favorable a la entrada de empresas extranjeras y la
evolucién del Consenso como marco del apoyo oficial
a la financiacién de exportaciones aconsejaban explo-

rar esta senda. Con el importante refuerzo, a partir de
1997, de los Fondos de la Secretarfa de Estado de Co-
mercio, FIEX y FONPYME, COFIDES ha gestionado
los recursos publicos con criterios de rentabilidad, ha
desarrollado una notable cartera y se ha hecho con un
puesto relevante entre las agencias europeas que finan-
cian el desarrollo. Y en los dltimos afios, tanto FIEX
como FONPYME han aumentado significativamente
sus activos, pasando de una cartera total de cerca de
400 millones de euros en 2011 a aproximadamente
800 en 2015 para el primero de los instrumentos, y
de aproximadamente 20 millones a mds de 45 para el
FONPYME.

Todos estos instrumentos han actuado bajo la aten-
ta batuta de la Secretarfa de Estado de Comercio v,
dentro de ella, la Subdireccién General de Fomento
Financiero de la Internacionalizacién. Desde alli, bien
mediante instrucciones puntuales bien a través de la
presencia en Consejos de Administracién o en los Co-
mités Ejecutivos correspondientes, se ha incentivado,
se ha moderado y en general se ha velado por el equili-
brio de sus actividades y por el ajuste de las mismas a las
normas internacionales y a las directrices de la politica
comercial espafiola desde la perspectiva del fomento fi-
nanciero de la internacionalizacién. Esta subdireccién
ha liderado durante afios la participacién de Espafa en
el Club de Paris y nuestra presencia activa en reuniones
y reformas del Consenso de la OCDE, desde donde
se sefiala la direccién y se establecen criterios para la

financiacién de las operaciones internacionales.

El ICO ha desempefiado entre tanto un papel muy
relevante para muchos de estos instrumentos, asu-
miendo la figura de agente financiero del Estado en
la negociacién, suscripcién, seguimiento y en ocasio-
nes refinanciacién de convenios financieros y acuerdos
de crédito en que se materializaban las operaciones
generadas con apoyo de FAD, créditos mixtos, FIEM,
FONPRODE y CARL.

Por dltimo, pero no por ello menos importante, el
Convenio de Ajuste Reciproco de Intereses (CARI) es
un instrumento financiero gestionado por el ICO que
se asemeja a un seguro de tipo de interés, cuyo objetivo
es favorecer las exportaciones espafiolas incentivando
la concesién de créditos a tipo de interés fijo (CIRR)



por parte de las entidades financieras. El tipo de cré-
dito acogido al CARI es el concedido por una entidad
financiera a un plazo de amortizacién superior a dos
afios y a un tipo de interés fijo CIRR y que sigue las
reglas del Consenso OCDE. El ajuste reciproco de in-
tereses se realiza calculando la diferencia entre el ren-
dimiento real que obtiene la entidad financiera por el
crédito de exportacién que ha concedido al tipo CIRR
menos el coste de financiarse en el mercado interban-
cario en la moneda de denominacién del crédito, mds
un margen de gestién. Segin este resultado, se pro-
duce un pago del ICO a la entidad, o viceversa. Este
instrumento permite incentivar las exportaciones al
reducir el riesgo de financiacién, eliminando la incer-
tidumbre ligada a la evolucién del tipo de interés, mds
alld de permitir que bancos y exportadores espanoles
se encuentren las mismas condiciones que sus compe-
tidores en otros paises. El saldo vivo de la cartera CARI,
a 30 de septiembre de 2015, asciende a algo mds de
2.100 millones de euros, aproximadamente un 75%
correspondiente a operaciones firmadas en délares y
en torno a un 25% a operaciones firmadas en euros.

4. El consenso OCDE vy su futuro

Para entender el papel que desempefia el Consenso en
la financiacidn de las exportaciones a nivel mundial, es
obligado hacer mencién ala OCDE, el foro en el que se
negocian, adoptan y controlan las directrices que for-
man parte de este texto.

El trabajo de la OCDE sobre créditos a la exportacién
se lleva a cabo por dos grupos: el Grupo de Trabajo
sobre Créditos a la Exportacién y Garantias de Crédito
(ECG) y el Grupo de Participantes del Consenso sobre
Créditos a la Exportacién.

El ECG es un comité oficial de la OCDE que se cred
en 1963 en el cual se intercambia informacién sobre
programas y politicas de créditos a la exportacién.
El Grupo de Participantes, por su parte, se cre6 en
1978, cuando se establecieron las primeras normas
financieras en el Consenso. Aunque estos dos grupos
operan en paralelo por razones pricticas, funcionan
en tltimo término de manera independiente, de for-
ma que un pais puede decidir formar parte del ECG,
de Participantes o de los dos grupos, y solo estd obli-
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gado a aplicar las disciplinas sobre créditos a la expor-
tacién del grupo en el que participa.

El Grupo de Participantes no es formalmente un 6r-
gano de la OCDE. No obstante, sus miembros han
elegido seguir las reglas y procedimientos de esta or-
ganizacién, dado que la mayoria de ellos forman parte
también del ECG y que el Consenso surgié bajo los
auspicios de esta organizacién. En la actualidad hay
nueve participantes (Australia, Canadd, la Unién Eu-
ropea, Japén, Corea, Nueva Zelanda, Noruega, Suizay
Estados Unidos) y dos observadores regulares (Turquia
e Israel). Ademds, Brasil es un participante en el Acuer-
do Sectorial de Aeronaves (ASU) desde el afio 2007.

Como miembro de la Unién Europea, Espafia contri-
buye a la formacién de la posicién que la Comisién
expresa en el Grupo de Participantes de la OCDE,
en representacién de todos los Estados miembros de
la Unién Europea. La definicién de esta posicién se
lleva a cabo en las negociaciones que se desarrollan
en el Grupo de Crédito a la Exportacién del Consejo
de la Unién Europea, que se retine en Bruselas con
cardcter mensual.

A diferencia del ECG, en el que se abordan principal-
mente temas relacionados con el buen gobierno, pro-
cedimientos de diligencia debida que tengan en cuenta
el impacto medioambiental y social de los créditos a
la exportacién, medidas de lucha contra la corrupcién
y politicas de préstamo sostenible, el Grupo de Par-
ticipantes centra su trabajo en las normas financieras
contenidas en el Consenso.

El Consenso establece un conjunto de normas y pro-
cedimientos que regulan las condiciones financieras
mds favorables que pueden fijarse en los créditos a la
exportacién con apoyo oficial, ya sea a través de finan-
ciacién directa, seguros, garantias o medidas de apo-
yo de tipo de interés. Estas normas hacen referencia a
plazos de amortizacidn, tipos de interés, gastos locales
financiables, periodos de carencia, requisitos para su
concesion, asi como a las condiciones que deben ob-
servarse respecto a la informacién y transparencia de
las operaciones financiadas. También se establecen en
¢l una serie de disciplinas en relacién con la ayuda rela-
cionada con el comercio, principalmente en lo relativo

a la ayuda ligada.
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El objetivo del Consenso es impulsar la igualdad de
condiciones entre exportadores, con el fin de que la
competencia entre ellos se lleve a cabo sobre la base de
la calidad y el precio de los bienes y servicios expor-
tados, sin que los términos y condiciones financieras
puedan aportarles ventajas competitivas. Y con el fin
de adaptarse a las condiciones cambiantes del mercado
y a la evolucién de los debates de politica publica, el
texto del Consenso asi como sus acuerdos sectoriales,
son revisados periédicamente en el seno del Grupo de
Participantes.

Por otro lado, el Consenso es un pacto entre caballeros
y, por lo tanto, no contiene mecanismos formales para
su implementacién. Sin embargo, la efectividad de su
aplicacién en la actualidad es indudable y su contenido
es tenido en consideracion por paises fuera del 4mbi-
to de la OCDE, que se interesan cada vez mds por el
trabajo que este organismo lleva a cabo en materia de
créditos a la exportacién.

Las razones concretas que explican el éxito de la aplica-
cién del Consenso son la generalidad de su regulacién,
la transparencia en tiempo real que ofrece y su evolu-
cién continua para adaptarse a las necesidades de los
participantes y los mercados.

En primer lugar, las normas del Consenso son genera-
les, puesto que cubren todos los aspectos de la financia-
cién a la exportacién (plazos de amortizacién y reglas
de fijacién de precios en lo relativo a primas minimas
y tipos de interés), promoviendo condiciones iguales
entre los participantes. Ademds, su disefio asegura la
previsibilidad de las politicas y précticas en materia de
crédito a la exportacién de los participantes, dado que
cada uno de ellos conoce las mejores condiciones fi-
nancieras que pueden ofrecer los demds, sin que este
aspecto pueda influir negativamente en la participa-
cién de varios de ellos en una operacién determinada.

Por otra parte, las condiciones del Consenso cumplen
con las exigencias de la OMC de cargar unas comi-
siones de riesgo que cubran las pérdidas y los cos-
tes administrativos a largo plazo y de no prestar por
debajo de los costes de fondeo del Gobierno. Esta
orientacién al mercado que se pretende que tengan
las reglas del Consenso permite minimizar las ayudas
de Estado y, por tanto, las distorsiones al comercio,

contribuyendo en buena medida al objetivo general
pretendido de promover la igualdad de condiciones
entre exportadores.

En segundo lugar, el sistema proporciona transpa-
rencia en tiempo real, puesto que todos los partici-
pantes intercambian informacién confidencial sobre
las operaciones que financian, existiendo ademds un
procedimiento de resolucién de conflictos antes de
que un participante formalice el compromiso de fi-
nanciar una operacién. Esta transparencia en tiempo
real proporciona confianza a todos los competidores
que siguen las reglas del Consenso. Incluso en el caso
de que exista un desacuerdo en la interpretacion de
estas, la transparencia del sistema permite que todos
sepan cudles son las opciones disponibles, evitdndose
de esta manera que alguno de ellos adquiera ventajas
competitivas.

Por tltimo, las reglas del Consenso estdn evolucionan-
do constantemente, adaptindose a las necesidades de
los usuarios y del mercado. En la dltima década, los
participantes han aprobado actualizaciones y mejoras
en el Consenso, entre las cuales se incluyen dos acuer-
dos sectoriales de aeronaves (2007 y 2011), la revisién
del acuerdo sectorial para centrales nucleares (2009),
un nuevo acuerdo sectorial de energfas renovables y
proyectos de agua (2009), que posteriormente fue
ampliado para incluir tanto los proyectos de mitiga-
cién (2012) como los de adaptacién al cambio climd-
tico (2014), un acuerdo sectorial para proyectos de
infraestructuras ferroviarias (2014) y, recientemente,
un acuerdo sectorial para proyectos de generacién de
electricidad a partir de carbén (2015).

Ademds, los participantes han incorporado en el Con-
senso normas para regular las operaciones de Project
Finance, modificado las disposiciones de apoyo al gas-
to local e introducido un marco comun para la fijacién
de precios basado tanto en el riesgo del comprador
como en el riesgo del pais deudor del crédito.

La adaptacién del Consenso se ve complementada con
el desarrollo de las pricticas de buen gobierno en ma-
teria de crédito a la exportacién en la OCDE, que se
han plasmado en la creacién de dos nuevos instrumen-
tos relativos a la diligencia debida medioambiental y
social y a las medidas de lucha contra la corrupcién,



as{ como en el establecimiento de directrices de présta-
mo sostenible, plenamente coherentes con el marco de
sostenibilidad de la deuda fijado por el FMI y el Banco
Mundial.

Es importante destacar que, a pesar de la coordinacién
de las politicas y prdcticas de crédito a la exportacién de
los participantes, las disciplinas del Consenso respe-
tan las politicas de cobertura nacionales, asi como las
politicas de gestién de cartera y las decisiones indi-
viduales de suscripcién de los paises miembros. Asi,
cada pais es, en dltima instancia, el responsable final
de las decisiones que tome en materia de crédito a la
exportacion, al tiempo que contribuye a mantener un
entorno equitativo en las condiciones de financiacién
a nivel mundial.

En cuanto al futuro del Consenso OCDE, en la actua-
lidad, la aparicién de organismos oficiales de crédito
a la exportacién en paises no miembros de la OCDE,
como los pafses emergentes llamados BRICS, da lugar
a incertidumbre sobre la importancia que el Consenso
tendrd en el futuro de las exportaciones mundiales.

En los dltimos afios se ha observado un aumento en el
volumen de operaciones de exportacién no sujetas a las
condiciones del Consenso, cambio en el que ha tenido
una incidencia especial China, que parece tener una
ventaja competitiva en relacién con los demds paises
exportadores debido a los bajos precios a que oferta sus
materias primas y mano de obra.

En el panorama internacional se ha comenzado a ha-
cer esfuerzos para integrar a todos los paises en un
mismo marco normativo de créditos a la exportacién.
En este sentido, en septiembre de 2012 se cre6 el In-
ternational Working Group, grupo a cuyas reuniones
estdn invitados los nueve participantes del Consen-
so de la OCDE y nueve paises en desarrollo (China,
Brasil, Malasia, India, Turquia, Rusia, Suddfrica, In-
donesia e Israel). Este grupo nacié con el ambicioso
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objetivo de cerrar algin tipo de acuerdo sobre crédi-
tos a la exportacién que conviva con el Consenso de
la OCDE y que permita la regulacién de las prdcticas
comerciales de paises fuertemente competitivos en el
comercio internacional.

En el caso de que las negociaciones de este grupo pros-
peren y se consiga alcanzar acuerdos en sectores con-
cretos e incluso un acuerdo sobre condiciones genera-
les de financiacién de los créditos a la exportacion, el
International Working Group podria desplazar a los
grupos de la OCDE como foro de referencia en la crea-
cién de un level playing field en materia de créditos a la
exportacién a nivel mundial.

No obstante, el camino a recorrer es muy largo y toda-
via existen fuertes discrepancias entre los pafses nego-
ciadores, que hacen que se avance muy lentamente en
los trabajos desarrollados y que todavia se esté lejos de
lograr cualquier acuerdo significativo.

En todo caso, si se logra establecer un nuevo conjun-
to de disciplinas fuera del 4mbito de la OCDE, estas
tendrdn que incluir necesariamente, para tener éxito,
los elementos caracteristicos del Consenso que han
sido mencionados con anterioridad: generalidad de las
normas, transparencia en tiempo real y capacidad de
evolucionar con el tiempo. Cualquier otra cosa darfa
lugar a situaciones no equitativas, a la falta de confian-
za en el cumplimiento de las normas y a que las reglas
pudieran perder su relevancia con el tiempo.

NOTAS

(1) Las referencias al Banco Exterior de Espaa en este apartado es-
tdn tomadas, entre otros, del propio Real Decreto-Ley de 1928,
y del articulo de Fernando Garcfa Martin, «Un trienio decisivo
para el Banco Exterior de Espafia”, aparecido en la publicacién
del Ministerio de Economfa y Hacienda de 2006 titulada 75

anos de Técnicos Comerciales y Economistas del Estado.

(2) hetps://www.oecd.org/tad/xcred/cirrs.pdf.
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EL PAPEL DEL SEGURO DE CREDITO
EN LA INTERNACIONALIZACION DE LA
ECONOMIA ESPANOLA

Ricardo Santamaria Burgos
Director de Riesgo Pais y Gestidn de Deuda en CESCE

RESUMEN

El brillante comportamiento del sector exterior de la economia espafiola desde 2010 ha permitido mitigar los dafios de la crisis y acelarar

una sana y esperanzadora recuperacion.

El papel de CESCE en apoyo a la internacionalizacion de las empresas espafiolas ha sido clave en el contexto de restriccién a la financia-
cién y creciente aversién al riesgo que caracterizé la crisis. La adecuacién de los productos, la elevacién del limite anual de emisién o la
ampliacién de las coberturas durante los tltimos afios han permitido a CESCE convertirse en la alternativa mds econdmica, y a veces la

Unica, que las empresas tenfan para financiar su actividad, cumpliendo una vez mds con su papel anticiclico.

Actualmente las condiciones de mercado estdn volviendo a la normalidad y la actividad econémica se recupera en Espafia. Ahora
bien, surgen nuevos retos pues parece obvio que las necesidades de nuestras empresas estdn cambiando. La creciente integracién de
las cadenas de valor, los requerimientos especificos de algunos sectores, las nuevas teconologias, los nuevos requerimientos legales y el
necesario compliance, entre otros, exigen contar con una herramienta de cobertura de riesgos flexible que permita adaptarse y responder

a los nuevos retos.

PALABRAS CLAVE

Comercio internacional, Financiacién al comercio, Exportacién, Internacionalizacién, Crédito a la exportacién, Seguro de crédito, ECA,

Export Credit Agency.

1. La internacionalizacién espafola
y la salida de la crisis

Sin duda, la internacionalizacién reciente de nuestra
economfa ha sido un pilar fundamental de nuestra
recuperaciéon econémica y un factor que garantiza la
salud de nuestro crecimiento y la mayor estabilidad del

mismo a futuro.

El favorable comportamiento de nuestro sector exte-
rior ha permitido, ademds, suavizar el impacto de la
reciente crisis, contribuyendo a minorar la caida del
producto y evitando con ello una todavia mayor des-
truccién de empleo. Solo en 2012, la contribucién del
sector exterior al crecimiento del producto fue positiva
en mds de un 2%, de lo que se deduce que, de no haber
sido por la favorable evolucién de dicho sector, la eco-
nomia hubiera podido caer a tasas préximas al 4%, lo

que hubiera incidido todavia de forma mds dramdtica
sobre las cifras de paro.

Efectivamente, la crisis ha permitido refrendar, una vez
mds, las ventajas de la internacionalizacién, tanto desde
una perspectiva micro como macroecondémica. Asi, des-
de el punto de vista micro, las empresas mds internacio-
nalizadas han sido las mds competitivas, las mds abiertas
a la innovacién y a la modernizacién tecnoldgica vy, al
mismo tiempo, las que menos han sufrido o que mejor
comportamiento han tenido los dltimos afios. No ha
habido crisis econdémica severa para las empresas alta-
mente internacionalizadas y para las que no lo estaban,
la internacionalizacién ha sido la salvacién.

Desde un punto de vista macroeconémico, el mejor
comportamiento de nuestras exportaciones ha per-
mitido a Espafia cumplir con sus obligaciones inter-



nacionales de crédito y convertir nuestra tradicional
necesidad de financiacién externa en una capacidad
de financiacién. Tradicionalmente Espafa ha incurri-
do en elevados desequilibrios externos en momentos
alcistas del ciclo (en 2007 el déficit llegé a superar el
10% del PIB). Sin embargo, en 2013 ha registrado
por primera vez desde mediados de los noventa ca-
pacidad de financiacién con el resto del mundo y, lo
que es mds importante, la ha mantenido incluso en
2015 pese a crecer a una tasa del 3,2%. Esto no solo
contribuye a disminuir nuestro endeudamiento ex-
terno, sino también a sembrar un crecimiento econé-
mico menos dependiente del ahorro externo, es decir,
a gozar de un crecimiento mds equilibrado, robusto,
auténomo y sano. Y eso por no hablar de la mejora
que ello tiene en nuestro perfil de riesgo, tal y como
ha reflejado la caida de la ya hoy archiconocida prima
de riesgo o diferencial de la rentabilidad de nuestra

deuda con el bono de referencia.

Entre los logros mds importantes de nuestro sector
exterior estd, sin duda, haber equilibrado el saldo de
la balanza por cuenta corriente. La sangrante defla-
cién doméstica, primero, y las caidas del euro y del
petréleo, mds recientemente, asi como el esfuerzo de
nuestras empresas por sustituir la demanda doméstica
por compras del exterior, han sido las claves de este
éito que podemos resumir muy brevemente en los

siguientes indicadores:
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— El saldo de la balanza por cuenta corriente ha pasa-
do de un déficit superior al 10% del PIB en 2007 a un
superdvit desde el ano 2013.

— Labalanza comercial no energética ha pasado a regis-
trar de forma continuada superdvit desde el afio 2012,
circunstancia sin precedentes en las dltimas décadas.
Ademds, Espafia ha pasado a tener superdvits comer-
ciales histéricos con Italia, Francia y Reino Unido y a
recortar de forma significativa el déficit con Alemania.

— El saldo de la balanza de bienes y servicios resulté
superavitario en mds de un 2% del PIB el pasado afio.

— El peso de nuestras exportaciones de bienes y ser-
vicios en términos de PIB estd solo por detrds de Ale-
mania y ha escalado hasta un 33,4%, diez puntos por-
centuales del PIB mds que en 2009 y un mdximo en la
serie histérica, dando pruebas del tremendo progreso
de nuestro sector exterior en el mundo.

— Espafa ha conseguido exportar casi un 40% de sus
bienes y servicios fuera de la UE, contribuyendo asi a una
mayor diversificacién de nuestra internacionalizacién.

— Espana es uno de los pocos paises desarrollados y el
tnico miembro de la eurozona que ha sido capaz de
mantener su cuota de exportacién mundial los tltimos
siete afios (cuota del 1,7% del total de las exportacio-
nes, segun fuentes de la OMC). Alemania pierde casi
un 19%, Holanda un 10%, Francia un 22%, Italia un
20% y Bélgica un 19,4%.

Cuadro 1
Espafa: transformacién del sector exterior
2009 2015

Saldo de la balanza por CC (porcentaje del PIB) —4,3 1,5
Saldo comercial (en millones de euros) —46.226,60 -24.173,90
Balanza de bienes y servicios (porcentaje del PIB) -1,2 2,7
Exportaciones de bienes y servicios como porcentaje del PIB 22,7 33,4
Grado de apertura (porcentaje) 47 62
Tasa de cobertura (porcentaje) 77,6 91,2
Peso exportaciones UE sobre el total (porcentaje) 68,9 64,8

Fuente: Banco de Espafa, Ministerio de Economfa.
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Grifico 1
Exportaciones e importaciones de bienes
Saldo de balanza por CC
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Fuente: Banco de Espafia, DataComex.

— En tan solo ocho afios nuestras empresas exporta-
doras han escalado de 80.000 a mds de 150.000 em-
presas.

2. El papel de CESCE

Esta intensa actividad exportadora, crucial para la sa-
lida de la crisis, ha puesto de manifiesto la importan-
cia del sector exterior de cara a consolidar un modelo
productivo mds sélido y competitivo, capaz de gene-
rar empleo y crecimiento estable y equilibrado a largo
plazo. El apoyo oficial a la internacionalizacién ha ju-
gado un papel muy importante en esta transicion de
modelo todavia en curso, tanto para suplir el fallo de
mercado originado por la crisis, ofreciendo financia-
cién y cobertura de los riesgos de aquellos proyectos
que antes el mercado hubiera aceptado y que después
quedaban excluidos por los efectos de la crisis, como
para facilitar la estabilizacién de la economifa.

Las Agencias de Crédito a la Exportacién (ECA por sus
siglas en inglés) son uno de los instrumentos de apoyo a
la internacionalizacién mds antiguos y que mayor peso
han tenido como instrumentos de ayuda financiera
oficial. Dentro de la amplia variedad de instrumentos
de apoyo a las exportaciones nacionales, los financieros
surgen con la necesidad de proveer a los exportadores
de herramientas que faciliten a sus deudores la financia-
cién de los pagos de sus compras en condiciones atracti-
vas. Actualmente, la mayor parte de las compafifas que
realizan esta funcién, ni son agencias ni dan crédito. En
realidad précticamente todas son empresas mercantiles
con entidad juridica propia, algunas de ellas de capital
privado o mixto, como en el caso espafiol y, aunque
muchas otorgan financiacién directa, su actividad prin-

cipal o casi exclusiva es la del seguro de crédito.

El origen de este instrumento es permitir a los expor-
tadores financiar sus ventas a terceros paises para ope-

raciones en las que, debido al riesgo de la operacién,



los elevados importes o los largos plazos de amortiza-
cién, no existe posibilidad de obtener financiacién en el
mercado privado. Al otorgarse el seguro, la financiacién
y, en definitiva, la operacién se hace factible. Se trata,
pues, de exportaciones que de otra forma no se llevarfan
cabo, con lo que se perderfan los beneficios o externali-
dades que se derivan del comercio internacional.

CESCE, la ECA espafola, lleva mds de cuarenta afios
en funcionamiento y ha acompafado el proceso de
apertura espafiola al exterior. Su actividad ha permi-
tido incentivar la participacién de la financiacién pri-
vada en las operaciones de exportacién sin coste para
el Estado que, si bien soporta el riesgo del seguro, no
compromete financiacién publica en las operaciones,
e ingresa las primas de la actividad. Asf pues, desde su
creacién, el sistema de seguro de crédito gestionado
por CESCE ha cumplido el mandato de la OMC de lo-
grar el equilibrio financiero en el medio y largo plazo,
sin coste para el Estado espanol.

El papel de CESCE ha evolucionado con el tiempo, en
paralelo al entorno (y a las condiciones de financia-
cién) en el que han operado las empresas espafiolas. En
las primeras décadas del proceso de transformacién de
la economia espafola (afos 70-80) tuvo un peso im-
portante, para ir perdiendo relevancia a medida que se
desarrollaban los mercados de capitales, como ocurrié
en otros paises de nuestro entorno. Desde finales de los
noventa, la expansién del mercado privado y de nue-
vos instrumentos de financiacién redujeron paulatina-
mente la influencia de las ECA e incluso llegé a poner-
se en cuestién la vigencia de sus funciones. La fuerte
expansioén de la liquidez internacional y la innovacién
financiera fueron desplazando a los mecanismos tra-
dicionales de financiacién al comercio, incluyendo al
seguro de crédito a la exportacién. Ademds, otro ras-
go de aquel momento, que es crucial para entender
el desplazamiento del seguro de crédito, fue el debili-
tamiento de la percepcién del riesgo, lo que permitia
encontrar financiacién disponible en el mercado para
casi cualquier proyecto independientemente del plazo,
pais o deudor. No debemos olvidar que la exhaustiva
regulacién del seguro de crédito impide a las ECA te-
ner una gran flexibilidad en su operativa ante las nue-
vas condiciones, lo que explica la preferencia por otras
modalidades de seguro y financiacién.
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El estallido de la crisis en 2009 volvié a poner de rele-
vancia el papel anticiclico de las ECA como asegurado-
ras de dltima instancia. Esta funcién anticiclica es vital
para favorecer la actividad exportadora en momentos
de elevada aversién al riesgo, restricciones crediticias
o incluso prictica desapariciéon de instrumentos de fi-

nanciacién privada.

3. El seguro de crédito desde la crisis de 2009:
del instrumento anticiclico a la vuelta
a la normalidad

La crisis financiera internacional produjo un giro ra-
dical en las condiciones financieras internacionales, lo
que afecté seriamente tanto al comercio mundial como
al mercado del seguro de crédito. El comercio inter-
nacional llegé a registrar caidas interanuales del 30%,
como resultado fundamentalmente del descenso de la
demanda; ahora bien, el Banco Mundial estima que en-
tre el 10-15% de la caida total del comercio obedecié a
la escasez relativa de instrumentos de financiacién del
comercio, cuyo coste aumenté desproporcionadamen-
te o que, sencillamente, dejaron de estar disponibles.
Dentro de los instrumentos de financiacién, los pro-
ductos mds seguros por parte de los exportadores gana-
ron en importancia. El crédito documentario retomé
su pasado protagonismo.

En esas circunstancias, la utilidad de las ECA, y entre
ellas CESCE, como facilitadoras de la financiacién a la
exportacién, volvid a ser relevante. CESCE, en ese mo-
mento, incrementd su exposicién de riesgo y adapté
su oferta con el fin de resolver los problemas de finan-
ciacién en los sectores y empresas mds afectados en co-
laboracién con nuestro sistema financiero. La creacién
de nuevos productos, la elevacién del limite anual de
emisién o la ampliacién de las coberturas durante los
tltimos anos han permitido a CESCE convertirse en
la alternativa mds barata (las primas se mantuvieron
relativamente estables), y a veces la dnica, que las em-
presas tenfan para financiar su actividad. Ademds, la
intervencién de la ECA en las operaciones comerciales
permitié a los bancos que otorgan los créditos asegu-
rados contar con garantias soberanas de sus Estados,
en un momento en que su prioridad era fortalecer el
balance. Todo ello confiere a la actividad de CESCE un
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Grafico 2
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impacto anticiclico, que contribuyé no ya a suavizar la
cafda del comercio sino, en nuestro caso, a facilitar
la salida al exterior de muchas empresas.

En estos afios se registré un notable incremento de la
demanda de operaciones de crédito suministrador y
de fianzas, asi como de un volumen significativo de
pélizas de garantias bancarias o confirmaciones de
crédito documentario, que reflejan la falta de crédito
y la pérdida de confianza entre las entidades banca-
rias. De hecho, son estas pélizas las que mejor cubren
las necesidades del exportador cuando no encuentra
financiacién explicita para el proyecto (crédito sumi-
nistrador) y las de los bancos financiadores para poder
seguir aceptando riesgo de exportadores sin forzar sus
limites internos ni sus requerimientos de capital (fian-
zas a fladores y garantias bancarias).

Efectivamente, el riesgo exportador, el de impago de la
empresa espafiola, que durante ya muchos afios venian
cubriendo los bancos, volvié a ser asumido intensiva-
mente por CESCE. La péliza de fianzas fiadores, un
producto muy poco usado durante varias décadas, re-

cobrd importancia con la explosién de empresas espa-
flolas que salieron al exterior a competir por la con-
cesién de proyectos internacionales. Con ella, CESCE
cubrfa al emisor de un aval o una fianza relacionada
con un contrato de exportacién el riesgo de que, una
vez ejecutada la flanza, por cualquier causa, el exporta-
dor no le reembolse ese importe. Bajo la modalidad de
garantfas bancarias, también en el olvido hasta la época
de la crisis, la cobertura se extiende sobre créditos de
prefinanciacién de exportaciones. De nuevo se cubre
el riesgo de impago de un exportador, en este caso del
crédito recibido de un banco para la prefinanciacién de
un contrato. Estas coberturas permitieron a la banca o
a los emisores de garantias a favor de los exportadores
espafioles sustituir el riesgo exportador por riesgo CES-
CE y liberar capacidad a favor de los exportadores. Con
ello, se posibilité que las empresas espafiolas pudieran
presentarse a proyectos en el exterior, depositando ava-
les que en caso contrario no se hubieran podido otor-
gar. En efecto, en muchas ocasiones la participacién de
CESCE era condicién sine qua non para la emisién de
las garantias, bien por la situacién financiera del orde-
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nante o por el elevado monto de las operaciones. El
riesgo sobre empresas espafiolas, riesgo Espania, se sitda
entre las primeras quince concentraciones de riesgo por
cuenta del Estado a partir de 2009.

El riesgo bajo esta modalidad se ha multiplicado en los
ultimos cinco afos; en 2012 llegé a suponer mds del
50% de la emisién del afio y en 2013 un 36%. Parte de
esta expansién obedecié a las causas ya mencionadas
y que son comunes a otros paises (restricciones en la
concesién de crédito y una mayor aversién al riesgo).

Ahora bien, en Espana se dieron una serie de factores
especificos que reforzaron esta tendencia. En primer
lugar, la consolidacién del sector financiero, que ha
resultado en un menor ndmero de entidades y la desa-
paricion de limites de riesgo disponibles para las em-
presas. A esto se afiade la crisis del sector constructor e
inmobiliario y la caida generalizada de la demanda en
Espafa; y, con un impacto también relevante, la caida
en los ratings de la banca nacional, que durante meses
elimind a muchas instituciones de la lista de entida-

des elegibles como garantes de las empresas espafolas,
agudizando el problema de capacidad generado por los
procesos de consolidacién del sector.

Con la progresiva normalizacién de las condiciones
financieras, desde hace algo mds de un afio se viene
observando una mayor oferta por parte de la banca,
asf como una paulatina mejora en la calidad de los ba-
lances de muchos de los ordenantes de los avales, lo
que ha llevado a una moderacién de la percepcién del
riesgo. En consecuencia, la necesidad de cobertura de
CESCE se ha reducido. Aun asf, el seguro a fiadores por
riesgo de ejecucién de fianzas o avales sigue siendo la
segunda modalidad de cobertura mds utilizada de las
que ofrece CESCE por cuenta del Estado.

El afio 2015 ha supuesto, ante todo, una vuelta a la
normalidad. El temor al riesgo Espasia y su hipotético
efecto contagio sobre la actividad de CESCE ha queda-
do atrds y la confianza en el sistema parece plenamente
restaurada. Observamos un retorno del crédito en con-
diciones mds afines a las de los paises de nuestro en-
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torno, tanto en plazos como en precios. Asimismo, se
observa cémo se recupera la oferta bancaria de avales,
lo que ha permitido a CESCE retornar a porcentajes
habituales de reparto de riesgos.

La cifra media de contratacién de pdlizas individuales
durante la década de los 2000 ha estado en torno a
1.600 millones de euros. Tras un brusco y efimero au-
mento durante los afios de la crisis (2009-2012), hasta
los 4.000 millones de euros anuales, la cifra volvid a los
niveles medios antes mencionados a partir de 2013. La
cifra de contratacién en 2015 se sitda claramente en
el rango superior de las cifras histéricas. Cabe sefialar
también la recuperacién del seguro de crédito a com-
prador, que vuelve a ser la modalidad mds contratada
(un 77% de toda la contratacién bajo péliza indivi-
dual), dejando a los avales en segunda posicién. Este
aumento no hace mds que confirmar la recuperacién
del crédito bancario, tras afos de declive.

4. Nuevas necesidades de las empresas
y nuevos retos del instrumento

Llegados a este momento histérico de normalizacién
de la actividad crediticia y por ende de la cobertura
de los riesgos por cuenta del Estado, no debemos en
absoluto pensar que los retos y las transformaciones en
el instrumento dejan de ser necesarias.

Nada mis lejos de la realidad. Si hay algo que se pone
de manifiesto hoy son las diferentes necesidades que
tienen nuestras empresas en el exterior, como conse-
cuencia de los cambios que se vienen produciendo en
el comercio internacional, fruto de factores entre los
que destacamos: la globalizacién y la necesaria inter-
nacionalizacién de las cadenas de valor, el desarrollo
de muchos paises emergentes y nuevos mercados an-
tes sin interés comercial, las nuevas tecnologfas, en-
tornos politicos cambiantes y el creciente protagonis-
mo de las infraestructuras en la internacionalizacién
de Espafia con sus especiales caracteristicas. Ademds,
no hay que olvidar la creciente sofisticacién de los
productos financieros al servicio de las empresas y la
posibilidad de que la cobertura de riesgos forme par-
te de la solucién financiera con figuras de cobertura
distintas a las tradicionales. En dltima instancia, los
temas relativos a compliance cobran especial prota-

gonismo, al tratarse de un instrumento publico que
debe ser transparente y capaz de cumplir y demostrar
el cumplimiento en todo momento de las normas y
principios de aplicacién.

A continuacién, muy brevemente, se relacionan algu-
nos ejemplos derivados de alguno de los aspectos an-
teriores que demuestran cémo de trascedente puede
ser la flexibilidad de la herramienta de cobertura para
poder cubrir las nuevas necesidades de las empresas.

El sector de las infraestructuras ha cobrado un pro-
tagonismo notable en nuestro sector exportador. Los
grandes grupos y las empresas de tamafio medio se han
convertido en lideres internacionales y facturan un
85% de sus ingresos en el exterior. Ahora bien, en sus
proyectos los gastos locales constituyen un porcentaje
considerable del coste de las operaciones y nadie duda
sin embargo de su elevado interés comercial. Desde ese
punto de vista, la limitacién del 30% de estos gastos
por parte de la OCDE supone una limitacién que re-
quiere ser cuestionada, tratada de otra forma o atendi-
da mediante otro tipo de requerimientos.

Las garantfas incondicionales constituyen una modali-
dad de cobertura cada vez mds solicitada por los mer-
cados porque confiere liquidez a los créditos a los que
van asociadas y por lo tanto permiten entrar y salir de
los balances a voluntad. Resulta por ello una herra-
mienta que deberd estar cada vez més disponible.

El cumplimiento de directrices y principios en mate-
ria de corrupcidn, medio ambiente y responsabilidad
social tienen cada vez mds protagonismo en nuestra
sociedad y por ello deben ser cada vez mds considera-
dos y preservados en las operaciones de apoyo finan-
ciero oficial, exigiéndose un compliance cada vez mds
depurado y rico en detalles, ademds de eficaz en sus
resultados.

Las operaciones intragrupo de inversién son cada vez
mds parecidas a operaciones de exportacién entre filia-
les 0 matriz y filiales de una misma empresa, en la que
la filial cliente es deudora y por tanto potencial benefi-
ciaria de un crédito comercial con cobertura de riesgo.
De esta forma el instrumento se convierte en una he-
rramienta potente y trascendental para el desarrollo de
cadenas de valor integradas internacionalmente.



En definitiva, los nuevos tiempos plantean nuevas ne-
cesidades. Responder a estas necesidades requiere una
herramienta de cobertura flexible que se pueda adaptar
con éxito. Esa adaptacién es hoy el nuevo reto.

5. Conclusiones

La recuperacién de la economia espafiola ha estado
protagonizada por el sector exterior. Por primera vez
desde mediados de los afios noventa Espafia registra
capacidad de financiacién con el resto del mundo, cre-
ciendo simultdneamente a tasas superiores al 3%. El
gran esfuerzo exportador de la empresa espafiola, con
una creciente diversificacién tanto geogrdfica como
sectorial, ha permitido a nuestro pais posicionarse
como noveno pais exportador del mundo y no perder
cuota de mercado pese a la ralentizacién de nuestros
principales socios comerciales.

CESCE ha jugado un papel clave en este logro como
instrumento contraciclico, en un contexto de fuertes
restricciones al crédito y creciente aversién al riesgo. La
concesién de un seguro, en sus distintas modalidades,
ha permitido a los exportadores espafioles llevar a cabo
operaciones en las que no existia la posibilidad de ob-
tener financiacién en el mercado privado. Estos afios
de crisis CESCE ha realizado un gran esfuerzo, mate-
rializado en el incremento del seguro emitido, en el
crecimiento del tamafio de la cartera y en la adaptacién
a las necesidades de las empresas espafiolas, mejoran-
do las condiciones de cobertura de riesgos comerciales
y desarrollando nuevas lineas y productos. Especial-
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mente relevante ha sido el creciente protagonismo de
los instrumentos que cubren el riesgo exportador, ast
como la emisién de garantias bancarias incondiciona-
les como alternativa al seguro tradicional, permitiendo
a la banca liberar mds financiacién en favor de los ex-
portadores espafioles.

Espana ha liderado el crecimiento de la eurozona en
2015. Tras un duro proceso de ajuste, la economia ha
crecido a una tasa del 3,2% y acumula, en marzo de
este afo, once trimestres consecutivos de crecimiento
trimestral. Consolidar los logros en el sector exterior
es una prioridad de cara a lograr un crecimiento equi-
librado y sostenible en el medio largo plazo. CESCE
continuard apoyando a las empresas exportadoras es-
pafiolas en este objetivo adaptando sus productos a las
necesidades y exigencias de un mercado cada vez mds
globalizado y competitivo.
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RESUMEN

La Unién Europea se encuentra actualmente frente a dos retos muy importantes en materia de las relaciones comerciales con el continente
americano. Por un lado, la negociacién del Acuerdo Transatldntico de Comercio e Inversiones con Estados Unidos (conocido por sus siglas
en inglés como TTIP), iniciada en el afio 2013, que se encuentra en un momento crucial con vistas a poder avanzar hacia su conclusién
durante este afio 2016. Por otro lado, la UE y Mercosur (Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay) estdn retomando las negociaciones para
un Acuerdo de Asociacién Econdmica, con el intercambio de primeras ofertas de bienes. Asi, en el momento en que ambos tratados entren
en vigor, la UE tendrd cubiertas las relaciones comerciales con casi la totalidad de paises de América. En un contexto de ralentizacién
de los volimenes del comercio internacional, asi como con el aumento de importancia comercial de la zona del Pacifico, tras el cierre
de negociaciones del Tratado Transpacifico de Comercio entre EE.UU. y otros once paises, la UE debe retomar la iniciativa en el campo
geopolitico mediante, entre otros, acuerdos comerciales de nueva generacidn que sean capaces de estructurar e influir en las nuevas reglas
del comercio mundial. En el caso del TTIP, se trata de las dos mayores economias del mundo, que en conjunto llevan a cabo mds de un
tercio de los intercambios comerciales, y que tienen un elevado nivel de desarrollo. En el caso de Mercosur, la actual situacién de ralen-
tizacién del crecimiento econémico en varios de los paises de la regién hace mds necesario que nunca su acceso libre y preferencial a los
més de quinientos millones de consumidores europeos. Este articulo trata de mostrar los beneficios que ambos acuerdos traerdn tanto a
Europa en general como a Espana en particular.
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Negociaciones comerciales.

1. Introduccién voliimenes de comercio internacional vividos antes de

la crisis estd siendo muy lenta, segtin indica la Orga-

En estos momentos la Unién Europea tiene dos re- i1 61 Mundial del Comercio (1). Nos estamos mo-

tos importantes a nivel comercial: la negociacién del  yiendo en tasas de crecimiento del comercio mundial

Acuerdo Transatlintico de Comercio e Inversién con  de bienes (en términos de volumen) de alrededor del

Estados Unidos, conocido por sus siglas en inglés TTIP
y que implica a los dos mayores bloques comerciales
del mundo, y en segundo lugar reactivar otras nego-
ciaciones comerciales, y en especial la negociacién con
Mercosur, que engloba a las principales economias de
Iberoamérica como son Brasil y Argentina, sumadas a

Uruguay y Paraguay.

Estos retos se enmarcan en el complicado contexto

internacional y multilateral. La recuperacién de los

2,6%, inferior a la media del 5% desde 1990. Respecto
al contexto multilateral, la OMC, que debe regular y
ordenar los flujos intercambiados de bienes y servicios,
no estd siendo todo lo dindmica que cabria esperar. Los
paises desarrollados, cansados de la lentitud y proble-
mas que supone necesariamente negociar en una insti-
tucién tan amplia, desearfan avanzar en nuevos temas
como el comercio electrénico, las barreras no arance-
larias o las inversiones, entre otros, sin haber llegado a
acuerdos en los temas antiguos, como el agricola.
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Por ello, asistimos en la actualidad a un proceso de
regionalizacidn, es decir: algunos paises, y entre ellos
de forma destacada la Unién Europea, han decidido
avanzar mediante grandes acuerdos bilaterales, regio-
nales o plurilaterales, mds dindmicos y centrados en
sus necesidades concretas. Ejemplos recientes son tam-
bién el TPP (Transpacific Partnership Agreement), fir-
mado entre EE.UU. y otros doce paises del Pacifico, asi
como el CETA, Acuerdo de libre comercio entre la UE
y Canadd.

En cuanto a los acuerdos plurilaterales, suelen incor-
porar una voluntad de multilateralizarse posterior-
mente, como es el caso del Acuerdo de Comercio de
Servicios (TiSA-Trade in Services Agreement) (2), ne-
gociado por 23 paises, y el Acuerdo de Bienes y Servi-
cios Medioambientales, o0 EGA (Environmental Goods
Agreement) (3), negociado por 17 miembros de la
OMC y que pretende liberalizar el comercio en bienes
y servicios verdes, es decir, aquellos que son cruciales
para la proteccién del medio ambiente y la lucha con-
tra el cambio climdtico (4).

Asimismo, hay una gran cantidad de acuerdos bilatera-
les y regionales. En el caso concreto de la UE, podemos
mencionar los acuerdos bilaterales ya firmados con
Chile (2002), Corea del Sur (2009), Singapur (2014),
Ucrania (2014), Canadd (2014) y Vietnam (2015), a
los que habrd que sumar los que se estdn negociando
con Mercosur y Japdn, o los que estdn a punto de em-
pezar a negociarse con Tunez y Nueva Zelanda.

Sin embargo, en este momento se tiende a la supra-
regionalizacién de los acuerdos comerciales. El princi-
pal referente hoy en dia es el Acuerdo Trans Pacifico,
TPP por sus siglas en inglés, firmado recientemente y
liderado por EE.UU. Lo conforman doce paises colin-
dantes con el Océano Pacifico (5), que juntos repre-
sentan mds del 40% del PIB mundial y cuentan con
800 millones de habitantes.

La UE no debe ni puede quedar al margen de estas ne-
gociaciones comerciales a gran escala. Por ello, pasamos a
analizar dos de los grandes acuerdos que estdn prepardn-
dose. En primer lugar hablaremos del TTIP, repasando
las relaciones comerciales con EE.UU. y las implicaciones
de la firma del acuerdo, y seguidamente analizaremos la
situacién de las negociaciones con Mercosur.

2. TTIP

2.1. Importancia geoestratégica y econdmica
de las relaciones con EE.UU.

EI'TTIP es mucho mds que un acuerdo comercial, se tra-
ta de un partenariado transatldntico de comercio e in-
version entre las dos principales economfas del mundo,
la UE y EE.UU. A nivel geoestratégico, permitird repo-
sicionar la relacién UE-EE.UU. en el centro del tablero
mundial, como corresponde al peso de su relacién eco-
némica. Podemos citar varios argumentos al respecto.

En primer lugar, finalizadas las negociaciones comercia-
les del TPP, a su entrada en vigor (6) este supondrd un
traslado del peso de la economia global hacia la zona de
Asia Pacifico, que necesita ser contrarrestado por una
intensificacién de las relaciones comerciales entre la UE
y EE.UU. si no se desea que los flujos comerciales se
desplacen como consecuencia de las nuevas preferencias

comerciales negociadas por EE.UU. y sus socios.

Segundo, las proyecciones de crecimiento econémico
para los préximos 10-15 afos sitdan a los paises emer-
gentes como protagonistas, siguiendo la tendencia de
crecimiento del volumen de sus exportaciones que en
los tltimos afios ha sido del 111% (frente al 31% de
los paises de la zona euro). El TTIP impulsard el mer-
cado transatldntico, lo que permitird equilibrar esta

tendencia.

En tercer lugar, el progreso econémico en los paises de
la UE va a depender de la capacidad de aplicar politicas
que permitan mejorar nuestra competitividad y el ac-
ceso a los mercados mds dindmicos del mundo, siendo
EE.UU. uno de ellos.

Un dltimo argumento geoestratégico favorable al
acuerdo es la oportunidad que significa el TTIP para
cambiar las reglas de juego del comercio mundial,
proyectando una serie de valores compartidos entre la
UE y EE.UU. (la primacia del derecho y el respeto a
la legalidad, la apertura econdmica, la proteccién de
los consumidores y los derechos laborales y medioam-
bientales). Mds atin: servirfa como incentivo para que
las negociaciones multilaterales en el seno de la OMC
avancen de forma decidida gracias a la creacién y di-

fusién de estdndares comunes de comercio mundial.
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El segundo motivo por el que el TTIP es importante
es de tipo comercial. EE.UU. y la UE son las dos ma-
yores potencias comerciales del mundo, seguidas de
cerca por China. La UE cuenta con una poblacién de
mds de 500 millones de habitantes y un PIB per cdpita
de 27.400 euros, siendo ademds la primera exportado-
ra e importadora mundial, con un cuota de mercado
del 20 y del 27%, respectivamente (7). EE.UU. es la
segunda potencia importadora, con el 13% del total,
y la tercera exportadora (8), y cuenta con una pobla-
cién de casi 323 millones de habitantes (9) y una ren-
ta per cdpita de 56.000 ddlares. Estamos hablando,
por tanto, de un mercado de mds de 800 millones de

consumidores.

A estos datos debemos sumar también el comercio en
servicios y la inversién. En el primer caso, las cifras
de comercio internacional son inferiores a las del co-
mercio de bienes, pero muestran tasas de crecimiento
cercanas al 3% en ambas zonas, como indica la OMC
(10). Adicionalmente, la UE ofrece un mercado con
un alto grado de liberalizacién auténoma en el sector
de los servicios, que puede ser rentabilizado y con-
solidado a través del acuerdo. En lo que respecta a la
inversién, EE.UU. fue el principal receptor de IED a
nivel mundial en el afio 2013, segtin la UNCTAD (11),
con 231.000 millones de délares, muy por delante del
segundo receptor, China, mientras que los paises euro-
peos han sido también importantes receptores de in-
versién, destacando Reino Unido, Holanda y Espafia.

Adicionalmente, el TTIP, una vez concluido, serd un
acuerdo de los denominados de nueva generacion, am-

plio y ambicioso, con un impacto positivo desde el

Cuadro 1

—— ALGUNOS RETOS DE LA EXPORTACION ESPANOLA

punto de vista de las intensas relaciones comerciales bi-
laterales entre la UE y EE.UU. y también para Espafa.

2.1.1. Relaciones comerciales bilaterales
entre la UE y EE.UU.

EE.UU. es el primer destino de las exportaciones eu-
ropeas (18,3% del total de exportaciones al mundo
en 2014), seguido, con mucha distancia, de China
(9,7%). Esto supuso en valor unas exportaciones de la
UE hacia EE.UU. de 310.900 millones, mientras que
a China se mandaron 164.649 millones. Igualmente
podemos observar las cifras de importacién, si bien
el ranking se invierte: la UE importé en 2014 desde
China 302.133 millones de euros y de EE.UU. llegaron
mercancias por valor de 206.509 millones.

Vemos que en los dltimos cinco afios se ha producido
una importante dinamizacién del comercio bilateral,
las exportaciones europeas hacia EE.UU. han crecido
un 28%, a la vez que las importaciones crecfan un
19%, y por tanto el saldo positivo se ha ido incremen-
tando a lo largo de estos afios en favor de la UE.

La UE-28 es también importante para EE.UU. Es el des-
tino del 17% de las exportaciones mundiales de bienes
de EE.UU. (12). Esto representa el segundo puesto, tras
Canadd. China es su principal socio proveedor, pero la
UE es el segundo, con el 17,8% del total de sus impor-
taciones. En lo referente al comercio de servicios (13),
las cifras son en términos relativos atin mds relevantes, si
bien este se muestra con un saldo claramente deficitario
para la UE. En 2014 EE.UU. exportd a la UE servicios
por un valor de 219.266 millones de ddlares, siendo

Fvolucién del comercio exterior de bienes de UE-28 con EE.UU.

Datos en millones de euros

2010 2011
Exportacién 242.672 264.055
Importacién 173.398 191.974
Saldo 69.274 72.081

2012 2013 2014
293.219 289.249 310.900
206.533 196.157 206.509

86.686 93.092 104.391

Fuente: Eurostat.
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destino del 31% del total de sus exportaciones, mien-
tras que las importaciones estadounidenses de servicios
provenientes de la UE alcanzaron los 168.716 millones
y una cuota del 35%. Por dltimo, en términos de inver-
sién EE.UU. y la UE son los principales socios para cada
uno de ellos con porcentajes muy destacados. Los datos
nos muestran que el 51% de la inversién en el extranje-
ro de EE.UU. se dirige a la UE-28, con un total de 2,5
billones de ddlares en 2014, a la vez que el 59% de la
inversién que recibe EE.UU. proviene de la UE, lo que
equivale a 1,7 billones de délares. Europa es receptora
neta de inversién directa americana, si bien en términos
porcentuales su cuota en EE.UU. es superior a la de la
inversién de EE.UU. en la UE.

2.1.2. Relaciones comerciales bilaterales entre
Espasia y EE.UU.

También en el caso de Espana podemos apreciar la im-
portancia que puede tener un acuerdo de estas carac-
teristicas. Tradicionalmente Espafa ha mantenido un
déficit comercial con EE.UU., con pocas excepciones,
como la de 2014, si bien se ha reducido notablemente
en los tdltimos afios. En el cuadro 2 vemos cémo las ci-
fras han seguido una tendencia al alza, principalmente
las exportaciones.

Por sectores destaca, en las relaciones con EE.UU., el de
las semimanufacturas, con un 26% de las exportacio-
nes espafiolas hacia EE.UU. y casi el 40% de las impor-
taciones (principalmente los productos quimicos, con
unas exportaciones de 1.670 millones de euros y unas
importaciones de 4.552 millones, y mds concretamen-
te los medicamentos). En segundo lugar encontramos

Cuadro 2

los bienes de equipo (22% de las exportaciones y 27%
de las importaciones), seguidos de los productos ener-
géticos (14%, centrados en el petréleo y sus derivados
[14]), mientras que los alimentos, bebidas y tabaco son
el 13% de las importaciones. Por tanto, vemos cémo
el comercio de bienes bilateral es predominantemente
industrial, con alrededor del 70%, como corresponde

a dos economfas altamente desarrolladas.

En el caso del comercio de servicios, la balanza se in-
clina claramente a favor de Espafia. Segtin el Instituto
Nacional de Estadistica (15), Espafia exporté en 2014
por un valor de 52.656,5 millones de euros. Las impor-
taciones alcanzaron los 35.415,6 millones, arrojando,
por tanto, un saldo positivo. EE.UU. es el quinto desti-
no de nuestras exportaciones, recibiendo un 7,7% del
total y representando el primer mercado fuera de la UE
(el primer destino es Reino Unido, con el 9,3%). En
lo que respecta a importaciones, los principales paises
de origen fueron Francia (13,6%), Alemania (11,4%) y
EE.UU. en tercer lugar, con el 10%, por lo que vuelve
a ser nuestro principal socio comercial. Hay que tener
en cuenta, sin embargo, que EE.UU. es el pais donde
residen la mayor parte de matrices cuyas filiales han
exportado e importado mds. Es decir, el 8,2% de las
exportaciones realizadas por filiales de empresas extran-
jeras residentes en Espafia dependen de una matriz en
EE.UU. (y el 7,7% de importaciones).

En el caso de las inversiones (16), EE.UU. ocupa actual-
mente la tercera posicién como destino de inversién es-
panola en el exterior, con el 12,7% del total repartido
entre mds de 500 empresas, tras Reino Unido (14%)
y Brasil (12,8%). El principal sector de recepcién de

Evolucién del comercio exterior de bienes de Espafia con EE.UU.

Datos en millones de euros

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Exportacién 7.693,06 | 5.803,49 | 6.529,72 | 7.889,29 | 9.012,72 | 8.678,83 | 10.642,82 | 11.410,87
Importacién | 11.172,38 | 8.509,81 | 9.364,15 | 10.563,79 | 9.766,63 | 10.218,99 | 10.310,59 | 12.844,61
Saldo -3.479,32 | -2.706,32 | —2.834,43 | -2.674,50 | —753,92 | -1.540,16 332,23 | -1.433,74

Fuente: Secretarfa de Estado de Comercio.
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Cuadro 3

—— ALGUNOS RETOS DE LA EXPORTACION ESPANOLA

Posicién y cuota del comercio entre EE.UU. y la UE como socios respectivos

Datos de 2014 excepto el stock de inversién espafol, que es 2013

Comercio de bienes

Ranking | % sobre total | Ranking | % sobre total | Ranking | % sobre total
EE.UU. Como importador 8o 3,9% 30 3,9% I 15,0%
para Espafia | o) exportador 70 4,4% 50 4,4% 3° 12,7%
Espaa Como importador | 23° 0,6% 21e 1,2% 11 2,0%
para BEUU. 1 o) 16 exportador | 280 0,6% 220 1,0% 210 0,7%

Comercio de servicios | Socio inversor (szock)

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos de la Secretarfa de Estado de Comercio de Espaia, US Internation Trade Administration y US Bureau of

Economic Analysis.

inversién espafiola en EE.UU. (17) es el de servicios
financieros, como consecuencia de la presencia de la
banca espafiola, seguido del sector de la construccién,
como consecuencia de la importante presencia de em-
presas constructoras adjudicatarias de numerosas licita-
ciones internacionales. El stock total (18) de inversiones
en EE.UU. fue superior a los 43.600 millones de euros,
concentrandose casi en un 50% en el sector financiero,

seguido del de suministro de energfa (24%).

En el sentido inverso, EE.UU. es, al igual que en bue-
na parte de los paises europeos, el principal inversor
extranjero en Espafa, con un 15% del total, lo que
equivale a 45.082 millones de euros repartidos entre
las 622 empresas estadounidenses residentes en Espafa
y que emplean a alrededor de 156.000 personas. Le
siguen Italia y Francia, con un 12% y un 11%, respec-
tivamente. El principal sector de recepcién en Espafia
es el de la distribucién farmacéutica (17% del total),
seguido del de la metalurgia y fabricaciéon de produc-
tos de hierro, acero y ferroaleaciones y, en tercer lu-
gar, el suministro de energfa eléctrica, gas, vapor y aire
acondicionado. En 2015 destacan las inversiones en
el sector educativo, con un 42% del total. Por tltimo,
respecto al stock, el 12,3% se encuentra invertido en el
sector del suministro de energfa eléctrica, mientras que

el 11,6% estd en la industria quimica.

A modo de resumen, y para poder ser conscientes de

la importancia de tener en cuenta no solo los flujos de

comercio de bienes sino también de servicios e inver-

siones, podemos observar los datos en el cuadro 3.

El puesto que ocupa EE.UU. en el ranking del comer-
cio internacional muestra claramente que es un socio
prioritario para Espafa, especialmente en términos de
inversién. Estamos hablando de mds de 45.000 millo-
nes de euros que EE.UU. invierte en Espana, mientras
que los bienes y servicios exportados a EE.UU. de ma-
nera conjunta suman poco mds de 15.000 millones.
Es nuestro primer inversor y tercer destino de stock de
IED, mientras que se encuentra en la quinta posicién

en términos de comercio de bienes.

Por ello, el acuerdo consolidard las importantes rela-
ciones econdmicas entre EE.UU. y Espana las cuales, a
pesar de su dinamismo, todavia no aprovechan todo el
potencial existente. Es por ello que un tratado comer-
cial que desarme no solo los aranceles actuales, sino
que vaya mds alld, que cubra también los servicios, las
compras publicas, la prestacién de servicios profesio-
nales y la inversidn, entre otros aspectos, serd especial-

mente beneficioso.

2.2. Antecedentes y situacion actual
de las negociaciones

El 13 de febrero de 2013 se anunciaba que la UE y
EE.UU. abrian las negociaciones para lograr un acuer-

do de amplio alcance, recuperando asi previos intentos
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de establecer acuerdos transatldnticos entre ambas re-
giones (19). En junio se aprobaron las Directrices de
Negociacién (20) por parte del Consejo de la UE, con
objeto de que la Comisién Europea, encargada de la
negociacién, y el United States Trade Representative
o USTR -la agencia estadounidense encargada de este
tema-— iniciaran las primeras rondas bilaterales. La ne-
gociacién se inicié hace dos afios y medio y se desarro-
llard en torno a tres grandes pilares:

i) Acceso a mercados: Este pilar es el que trata del comer-
cio de bienes, servicios e inversiones, asi como de com-
pras publicas. Si bien los aranceles no son el obsticulo
principal, atn existe campo de mejora. El objetivo es
lograr un desarme arancelario casi total, eliminando las
crestas arancelarias que adn subsisten en cuanto a algunos
bienes, como el textil o calzado (permitiendo a su vez
que se establezca una serie de productos sensibles que
tendrdn un trato diferenciado), y la liberalizacién en ma-
teria de servicios e inversiones, asi como la proteccién
de estas dltimas. La oferta arancelaria cubrird produc-
tos agricolas e industriales, mientras que el capitulo de
servicios abarcard un amplio abanico de sectores bajo el
principio de /ista negativa (a diferencia del seguido en el
Acuerdo de Servicios de la OMC, el GATTS), que impli-
ca que se liberalice todo aquello que no aparezca listado,
lo que permite logros mds ambiciosos, manteniendo al
mismo tiempo el policy space necesario por ambas partes.
Incluird también, al igual que los acuerdos negociados
por la UE desde el Tratado de Lisboa, en 2009, un marco
juridico para la proteccién de las inversiones ya estable-
cidas, a través de la reforma y modernizacién del siste-
ma de ISDS o solucién de diferencias inversor-Estado.
Por dltimo, se espera mejorar sustancialmente el acce-
so reciproco a las compras publicas, incluyendo todos
los niveles de gobierno, y mejorando los compromisos
internacionales de ambas partes existentes en el marco
de la OMC (Acuerdo de Compras Publicas o GPA). En
este pilar la UE concentra buena parte de sus intereses
ofensivos cldsicos, especialmente en lo relativo a compras
publicas y a ciertos sectores de servicios como son los ser-
vicios financieros, los servicios maritimos o los servicios
profesionales. Otro tema que es de interés para la UE es
el denominado Modo 4, que se refiere al desplazamiento
de profesionales vinculados a la exportacién o a las em-
presas inversoras, por un corto periodo de tiempo, y que
es un componente habitual de los acuerdos de servicios.

ii) Aspectos regulatorios: Este pilar se refiere, princi-
palmente, a las barreras no arancelarias, como son las
medidas sanitarias y fitosanitarias (SPS) y las barre-
ras técnicas al comercio (TBT). Incluye, asimismo,
la coherencia regulatoria entre las normas de ambos
bloques econémicos —lo que se denomina coopera-
cién regulatoria horizontal— y un especial interés en
la regulacién especifica de nueve sectores, entre los
que destacan el del automévil, quimicos o cosméticos
(21). Este pilar es uno de los mds novedosos y rele-
vantes del acuerdo, pues en el caso de EE.UU. y la UE
buena parte de las barreras son de tipo regulatorio y
normativo, especialmente en el dmbito sectorial. Asi-
mismo, el objetivo es avanzar sobre el marco de coo-
peracién ya existente entre los EE.UU. y la UE para
cuestiones de regulacidn, el actual TEC (Transatlan-
tic Economic Council) y convertirlo en compromi-
sos vinculantes para ambas partes y en un sistema de
consulta mutua que favorezca la mayor convergencia
de normas a ambos lados del Atldntico.

iii) Reglas: Es un pilar muy amplio, que se desarrolla-
rd en la parte final de la negociacién, y que también
es clave en cuanto al impacto sistémico que genera.
Incluye propiedad intelectual, la mayor proteccién de
indicaciones geogréficas, la facilitacién de comercio, el
interés por un desarrollo sostenible (en el que se tratan
estdndares laborales, medioambientales y sociales, al
igual que ha ocurrido en el TPP), energfa y materias
primas y pymes, entre otros. Por primera vez, el TTIP
incluird un capitulo especifico para las pymes, con el
objetivo de crear una ventanilla sinica para las opera-
ciones comerciales y facilitar la cooperacién y el acceso
mutuo a los mercados.

Bajo este esquema las negociaciones se estdn desarro-
llando con un ritmo intenso, y en estos momentos se
encuentran en una fase intermedia, o middle game, en
la que las partes ya han presentado sus ofertas y textos,
en su mayor parte, y han identificado los temas en los
que se puede avanzar mds rdpidamente frente a aque-
llos que atin requieren un mayor trabajo técnico.

2.2.1. Contexto actual de las negociaciones

En estos momentos las negociaciones se enfrentan a
un reto clave: el de impulsar decididamente el trabajo
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entre ambos equipos negociadores para poder cerrar el
ndmero mdximo de capitulos antes del verano, dejan-
do tan solo una lista reducida de temas para el final de
las negociaciones. El objetivo serfa, si se cumplen estas
condiciones, poder lograr el cierre politico de las nego-
ciaciones a finales del afo 2016, con la actual adminis-
tracién Obama. Este es un objetivo ambicioso que re-
quiere un intenso trabajo por los equipos negociadores
y recientemente se han intensificado los contactos en-
tre la Comisaria de Comercio, Cecilia Malmstrom, y
el USTR, Michael Froman. Es importante que el com-
promiso final del TTIP sea equilibrado en su conjunto
(en los tres pilares) y beneficioso para ambas partes, lo
que facilitard una pronta ratificacién por parte del Par-
lamento Europeo, que debe dar su acuerdo, asi como
por los parlamentos nacionales.

Sin embargo, un acuerdo de estas caracteristicas no
estd exento de polémica y ha generado intensos debates
en la opinién publica. Uno de los aspectos negociados
que estd provocando mayor interés por parte del publi-
co es el de la proteccién de la inversién. La Comisién
Europea ha publicado su propuesta para el Capitulo II
(22), en el que se sustituye el Sistema de Resolucién
de Disputas Inversor-Estado (ISDS en sus siglas en in-
glés) por un Sistema de Corte de Inversién (ICS), en
el cual introduce ciertas novedades respecto al sistema
existente: en primer lugar, los drbitros serdn reempla-
zados por juristas de reconocido prestigio nombrados
publicamente, en segundo lugar se incluye un tribunal
de apelacién para los laudos arbitrales, y en tercer lugar
se refuerza el right to regulate mediante un articulo que
recoja de manera especifica el derecho de los paises a

legislar (23).

Un segundo aspecto controvertido es la transparencia
relativa a las negociaciones. Ante las criticas de parte de
la sociedad civil, la Comisién Europea estd haciendo
un gran esfuerzo, y por primera vez ha hecho publicos
los documentos de negociacion de la UE a través de
su pdgina web con un margen de tiempo lo mds cor-
to posible. Asimismo, se ha publicado el mandato de
negociacién que recoge los objetivos fijados por la UE.
Este esfuerzo se ha visto completado por las actuacio-
nes de los Estados miembros, que también han lanza-
do campanas de informacién y de difusién interna de
la negociacién de este acuerdo.

—— ALGUNOS RETOS DE LA EXPORTACION ESPANOLA

2.2.2. Resultados de la duodécima ronda

Entre los dias 22 y 26 de febrero de este ano se llevé a
cabo en Bruselas la que constituye la duodécima ronda
de negociacién. En la misma se intercambiaron las pri-
meras ofertas en contratacién publica y se debatid, en
concreto, sobre propiedad intelectual y reglas de ori-
gen, una vez que las rondas anteriores se habfan dedi-
cado a las ofertas revisadas de servicios, intercambiadas
en julio de 2015, y a la presentacién de la propuesta
de la UE sobre el ICS en inversiones, en la ronda de
noviembre. También habia habido ya un primer deba-
te sobre las ofertas de bienes, incluyendo agricultura,
en el dltimo trimestre del afo, y se espera que este sea
uno de los temas de negociacién que se prolongardn
hasta la fase final. Por otra parte, los debates sobre la
regulacién sectorial en los nueve sectores de referencia
ha cobrado impulso en las dltimas rondas. La presen-
tacién de ofertas en compras publicas marca un punto
de inflexién en la negociacién por tratarse de uno de
los puntos de interés ofensivo para la UE, que es tam-
bién objeto de una compleja regulacién interna en los
EE.UU., donde los Estados federados mantienen im-
portantes competencias en cuanto a las licitaciones pui-
blicas. Uno de los objetivos de la UE es precisamente
lograr incluir en los compromisos del acuerdo también
a las entidades contratantes a nivel subfederal, mejo-
rando asf la situacién de los mercados de compras pu-
blicas para los participantes y empresas de la UE.

En esta ronda se ha avanzado fundamentalmente en
la consolidacién de textos en dos de los tres pilares:
cooperacién y convergencia regulatoria (especialmente
en cuanto a la cooperacién regulatoria a nivel horizon-
tal) y en reglas, incluyendo desarrollo sostenible, por lo
que ya se cuenta con textos en los tres pilares. El objeti-
vo es contar para el verano con los veinticinco textos y
los nueve anexos sectoriales que componen el acuerdo
de modo que se puedan identificar, a continuacién los
temas que van quedando para la fase final de la nego-
ciacién, que, generalmente, suelen ser los més dificiles
para ambas partes.

2.2.3. Efectos esperados del TTIP

El beneficio de la entrada en vigor de este acuerdo se
ha estudiado en profundidad mediante estudios de
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impacto, tanto a nivel agregado europeo (24) como
para cada pais en particular. En Espana se ha presenta-
do recientemente el primer estudio de impacto (25),
que indica que la entrada en vigor del Acuerdo podria
significar en el largo plazo un incremento anual del
PIB espafol del 0,75%, asi como crear 83.000 em-
pleos al afo y aumentar el salario un 0,72% adicional
anualmente con aumentos de produccién en todos
los sectores productivos en el largo plazo, y todo ello
gracias a la apertura de los mercados y el incremen-
to de las exportaciones tras la reduccién de barreras
tanto arancelarias como no arancelarias y la armo-
nizacién de las normas de comercio y de inversién
extranjera directa.

Sibien numerosos estudios (Comisién Europea, Parla-
mento Europeo, CEPR, Fundacién Bertelsmann, etc.)
han demostrado el impacto positivo para la econo-
mia europea en su conjunto, y para la de los Estados
miembros, algunos estudios, como el llevado a cabo
por la agencia norteamericana agricola (26), prevén,
bajo determinados supuestos, un efecto negativo so-
bre un sector tan sensible como el agricola. El efecto
de posibles rebajas arancelarias no tiene en cuenta,
sin embargo, el impacto positivo de la eliminacién de
barreras no arancelarias (como requisitos aduaneros y
de empaquetado) asi como normas fitosanitarias. El
hecho de que se reservara el 3% de la oferta arance-
laria para tener en cuenta los mercados agricolas sen-
sibles, considerados bajo el epigrafe otro tratamiento
y que ello se debatird en las negociaciones finales, es
una garantia adicional de que los sectores sensibles
serdn tenidos en cuenta, pero a pesar de ello hay una
gran expectacion en el sector (27).

Tras estos dos afios en los que se han seguido las nego-
ciaciones, nos encontramos actualmente en un mo-
mento crucial para dar un impulso a este proceso,
como hemos dicho, ya que se han presentado los in-
tereses y propuestas en todas las dreas. A pesar de ser
conscientes de la dificultad real de finalizar las negocia-
ciones bajo el mandato de Obama (28), no debemos
renunciar al nivel de ambicién establecido al inicio de
las negociaciones, que cubra todas las dreas que se es-
tablecieron en el mandato inicial, y tanto la Comisién
Europea como los Estados miembros estdn compro-
metidos con lograr el objetivo fijado.

3. Mercosur

El segundo gran reto de la politica exterior comercial
en estos momentos es la negociaciéon entre la UE y
Mercosur. El fracaso de la Ronda de Doha, la conclu-
sién del TPP y el avance del TTIP puede suponer un
efecto indirecto poco favorable para las economias de
América del Sur, en un momento en el que se ha desa-
celerado el crecimiento y algunos paises, como Bra-
sil, se encuentran en franca recesién. Si se cerrara el
acuerdo con Mercosur, la UE seria la primera potencia
mundial en tener un acuerdo con la casi totalidad del
continente americano (29). Ademds, histéricamente la
UE ha tenido una relacién econémica muy importante
con América Latina y el Caribe, si bien esta se estd
viendo desplazada recientemente por China (30).

Por ello, es importante avanzar en los Acuerdos de Libre
Comercio con Cuba y con Mercosur. Con este dltimo
se empezd a negociar un amplio acuerdo de asociacién
en 1999, que inclufa no solo temas comerciales sino de
cooperacién y didlogo politico. Tras la suspensién del
afio 2004, durante la Cumbre UE-Mercosur celebra-
da en Madrid en 2010, bajo presidencia espafola del
Consejo, se decidié reanudar las conversaciones, pero
a pesar de que ambas partes se han comprometido en
varias ocasiones a proceder al intercambio de ofertas
que permita avanzar en la parte comercial, no ha sido
hasta finales de 2015 cuando se ha recuperado el inte-
rés por ambas partes.

Desde un punto de vista geoestratégico, es innegable
el potencial econémico a medio y largo plazo de los
paises que conforman Mercosur (31). El cambio de
gobierno en Argentina y la delicada situacién econé-
mica que atraviesa Brasil en particular e Iberoamé-
rica en general, han hecho que estos paises estén
ahora particularmente interesados en reanudar las
negociaciones del acuerdo con la UE. Para Mercosur
supondria un paso efectivo en la integracién regio-
nal, asi como una oportunidad de insertarse en las
cadenas de valor global gracias a los mecanismos de
acumulacién de origen entre todos los acuerdos de
la UE y el continente americano. Para la UE, el acce-
so a un amplio mercado, con una poblacién joven,
y en crecimiento, con una demanda en alza para el

sector servicios y los bienes europeos. Segtin cdlculos
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de la Comisién Europea, el acuerdo podria suponer
ganancias por comercio de 4.500 millones de euros
anuales a cada regién.

3.1. Datos de comercio

Segun los datos de la OMC (32) para 2014, en el con-
junto de la regién se han llevado a cabo exportaciones
e importaciones con el resto del mundo por valores
cercanos a los 320.000 millones de délares en ambos
casos. Esto representa un 17% de la cuota total del
comercio mundial, lo que no acompasa la importancia
en términos de PIB, y muestra el potencial que tiene la
zona, liderada por Brasil, pais adn alejado de los flujos
internacionales de comercio, y por Argentina, inmer-
sa en un proceso de reformas estructurales. Ademds,
las exportaciones de la regién han crecido un 7% en
la dltima década y las importaciones un 12%, aunque
en el dltimo afio, como consecuencia de la crisis eco-
némica y del descenso del precio del petréleo y las ma-
terias primas, la tendencia ha sido claramente negativa,
con un retroceso de las exportaciones y de las impor-
taciones del 8% y el 6%, respectivamente, en relacién
a2013.

En términos de inversién, la regién de Mercosur reci-
bid, en 2014, un 6% de toda la inversién directa ex-
tranjera (lo que representa 73.000 millones de délares,
frente a los 345.000 del TTIP), dato significativo si te-
nemos en cuenta que la UE, EE.UU. y China acaparan
gran parte de los flujos de inversién.

Cuadro 4

—— ALGUNOS RETOS DE LA EXPORTACION ESPANOLA

Las relaciones comerciales entre Espana y los paises de
Mercosur han sido tradicionalmente muy importan-
tes, si bien tradicionalmente mantenemos déficit co-
mercial con todos los paises.

Como es natural por tamafo, los mayores valores de co-
mercio se dan con Brasil, con un peso de mds del 50%
respecto al conjunto de la regién. A pesar de la ya clara
crisis econémica que atraviesa actualmente el pais, Bra-
sil es considerado uno de los mayores actores emergen-
tes de la economfa mundial, y nuestras exportaciones al
pais se multiplicaron por tres entre el afio 2000 y 2013,
pasando de 1.200 millones de euros a mds de 3.600. En
el caso de Argentina también se observa una tendencia
positiva en las exportaciones espafolas, mientras que
las importaciones han ido en retroceso en los dltimos
afos. Por sectores, el esquema es parecido para todos
los paises: las semimanufacturas (en especial productos
quimicos) y los bienes de equipo son las principales par-
tidas de exportacién espafiola en 2015, mientras que en
importaciones son protagonistas las partidas de alimen-
tacién, bebidas y tabaco, que representan desde el 92%
de las importaciones desde Paraguay (principalmente
azticar) hasta el 48% de Brasil.

3.2. Estado actual de las negociaciones

Mercosur se estd configurando como una de las préxi-
mas prioridades en la agenda de comercio de la Co-
misién Europea, si bien cuenta adn con las reticencias
de algunos paises, principalmente Francia e Irlanda,

Comercio de bienes de Espafia con los paises de Mercosur en 2015

Datos en millones de euros

Exportaciones
Argentina 1.318,63
Brasil 2.730,73
Paraguay 100,87
Uruguay 299,79
Total 4.450,03

Importaciones Saldo
1.376,41 -57,78
3.135,53 —404,79

149,51 —48,64
107,73 192,06
4.769,18 -319,15

Fuente: Secretarfa de Estado de Gobierno.
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por motivo de la estructura exportadora de los paises
de Mercosur, eminentemente agricola y ganadera, lo
que puede suponer un reto para la agricultura europea.
La Comisién Europea ha presentado recientemente
a los Estados miembros la oferta europea de bienes
(agricolas e industriales), que estd analizdndose y de-
batiéndose por el Consejo, y ha planteado también las
ofertas en servicios y en compras publicas. Por su par-
te, Mercosur habfa presentado ya sus ofertas de bienes,
servicios y compras publicas en el mes de octubre, en
la cumbre de Mercosur en Asuncidn, y volvié a resaltar
su interés por el intercambio de ofertas, en la dltima
cumbre mantenida en diciembre en Montevideo.

Se espera que el primer intercambio de ofertas entre
la UE y Mercosur se produzca en la segunda mitad
del mes de mayo de 2016, fecha fijada tras la recien-
te visita del canciller de Uruguay, actual presidencia
de Mercosur, y superado ya el escollo inicial relativo a
las discrepancias en cuanto a la cobertura de la oferta
arancelaria de Mercosur (33), que fue objeto de debate
en el pasado Consejo de Ministros de Comercio de
la UE celebrado a finales de noviembre en Bruselas.
En aquella ocasién, Espafa, junto con una mayoria de
Estados miembros, entre los que figuran Portugal, Ita-
lia, Reino Unido, Suecia y Dinamarca, y con el apoyo
decisivo de Alemania, respaldaron a la Comisién en su
propuesta de proceder a relanzar las negociaciones, tras
varios afios de pardn técnico.

Para Espafa los paises de Mercosur son unos impor-
tantes socios comerciales, y por ello apoyamos la nego-
ciacién de un acuerdo que sea beneficioso para todas
las partes. Para ello, se deben incluir no solo cuestiones
de comercio industrial y agricola, que como vemos son
muy importantes, sino, al igual que ocurre con el TTIP
y con la mayoria de acuerdos comerciales actuales, te-
mas de servicios, facilitacién del comercio, barreras no
arancelarias, compras publicas y propiedad intelectual,
entre otros aspectos.

4. Conclusiones

El sistema multilateral de comercio y los acuerdos re-
gionales siempre han coexistido, no son mutuamente
excluyentes. Sin embargo, hay épocas en las que uno
gana protagonismo. En estos momentos, los acuerdos

regionales y bilaterales estdn en auge, y, entre ellos, des-
tacan dos en los que la UE es protagonista: el TTIP y
el acuerdo con Mercosur. La UE sigue siendo el princi-
pal actor comercial mundial, a pesar del estancamiento
econdmico, y debe apostar por el comercio, como fuen-
te de riqueza, de crecimiento econémico y, si todos los
mecanismos funcionan correctamente, de desarrollo.
Por ello, desde los Estados miembros de la UE y desde
las instituciones comunitarias se estd trabajando para
conseguir unos tratados comerciales que respeten los
principios democrdticos establecidos en ambos lados
del océano Atldntico, que sean inclusivos, justos, que
tengan en cuenta los nuevos sectores de crecimiento,
como los servicios, sean compatibles con el desarrollo
sostenible, los derechos sociales y laborales y que, a tra-
vés del impulso al comercio y a la inversidn, repercutan
en el mayor bienestar de todos los ciudadanos.

NOTAS

(1) World Trade Report 2015, www.wto.org.

(2) Se puede consultar en el siguiente enlace: https://www.wto.
org/english/thewto_e/minist_e/mc9_e/brief_serv_e.htm.

(3) Las negociaciones del EGA se pueden consultar en hetps://
www.wto.org/english/tratop_e/envir_e/envir_neg_serv_e.htm

(4) Por citar algunos de estos bienes tenemos la maquinaria para
el reciclaje, los termostatos, equipamiento de medicién, pa-
neles solares, turbinas eélicas, etc., y entre los servicios en-
contramos, por ejemplo, la reparacién y mantenimiento de
las turbinas.

(5) Los doce paises firmantes son: Australia, Brunei, Canadd,
Chile, EE.UU., Japén, Malasia, México, Nueva Zelanda, Pery,
Singapur y Vietnam.

(6) Existen dos alternativas: o la ratificacién undnime por parte
de todos los Estados firmantes antes de marzo de 2018 o,
alternativamente, su posterior ratificacién por seis de los paises
con la condicién de que estos representen al menos el 85% de
la suma del PIB conjunto.

(7) Segin Eurostat, en 2014 las exportaciones de la UE llegaron
a 1,73 billones de euros y las importaciones fueron de 1,68
billones.

(8) En 2014 EE.UU. exporté por valor de 1,6 billones de ddlares
e importé mds de 2,4 billones.

(9) Census.gov (febrero 2016).

(10) EE.UU. exporté en 2014 servicios por valor de 686.000 mi-
llones de délares e importé 450.000 millones (WTO World
Trade Report, 2015, https://www.wto.org/english/res_e/
publications_e/wtrl5_e.htm). La UE exportd servicios en el
afio 2013 por valor de 684.400 millones de euros e importd
511.200 millones (Eurostat, tltimos datos disponibles).
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(11)

(12)

(13)

(14)

(15)

(16)

(17)

(18)

(19)

(20)

@1

(22)

(23)

24)

UNCTAD World Investment Report, 2015 http://unctad.org/
en/PublicationsLibrary/wir2015_en.pdf.

U.S. Department of Commerce, Census Bureau, Economic
Indicators Division.

Los datos de servicios ¢ inversién de EE.UU. se han consultado
en Bureau of Economic Analysis-Balance of Payments and
Direct Investment Position Data http://www.bea.gov/inter-
national/dilusdbal.htm.

Espafia cuenta con una amplia capacidad de refino de hi-
drocarburos. El excedente en gasolinas se exporta, ya que el
consumo interno no cubre toda la oferta.

Instituto Nacional de Estadistica (INE). Encuesta de Comer-
cio Internacional de Servicios. No incluye las exportaciones
de servicios turisticos ni la prestacién de servicios a través de
las filiales o sucursales residentes que pueda tener el prestador
en el mismo pafs del receptor de servicios.

Segtin los datos de la Secretarfa de Estado de Comercio de
Espafia. Los tltimos datos de posicién son de 2013.

Flujos de inversién bruta. No se tienen en cuenta las Enti-
dades de Tenencia de Valores Extranjeros (ETVE), que son
sociedades instrumentales establecidas en el pais emisor cuyo
principal objeto es la tenencia de participaciones de otras
sociedades situadas en el exterior con fines de optimizacién
fiscal, sin apenas efectos econémicos directos.

El dltimo afio para el que se dispone de datos de stock de
inversién es 2013.

En la cumbre bilateral de 2007 ya se hizo publica la voluntad
de llegar a un mercado sin barreras e integrado entre ambas
regiones. Este proyecto no fructificé en su momento, pero la
Declaracién de la Cumbre de Presidentes UE-EE.UU. de no-
viembre de 2011 (http://europa.eu/rapid/press-release MEMO-
11-842_en.htm) retoma la idea de alcanzar un acuerdo de libre
comercio amplio y ambicioso, que incluyera aspectos no solo
arancelarios sino también regulatorios y de inversién.

Se pueden consultar en http://data.consilium.europa.eu/doc/
document/ST-11103-2013-DCL-1/es/pdf.

Estos nueve sectores son: automocién, farmacia, aparatos mé-
dicos, cosmética, productos quimicos, textil, tecnologfas de la
informacién, ingenierfa y pesticidas.

Publicado el 12 de noviembre de 2015. Para consultarlo: trade.
ec.europa.eu/doclib/docs/2015/november/tradoc_153955.pdf.
Para una explicacién més detallada se puede ver la ficha infor-
mativa sobre inversiones publicada en la pdgina web de la Co-
misién Europea http://trade.ec.curopa.eu/doclib/docs/2015/
november/tradoc_153996.5%20Investment.pdf.

Entre ellos destacan el estudio «Reducing Transatlantic Ba-
rriers to Trade and Investment», del Centre for Economic
Policy Research (CEPR) de marzo de 2013 (http://trade.
ec.europa.eu/doclib/docs/2013/march/tradoc_150737.pdf)
y el estudio de la Fundacién Bertelsmann de junio de 2013
(http://www.bfna.org/sites/default/files/ TTIP-GED%20
study%2017June%202013.pdf).

25)

(26)

(27)

(28)

29)

(30)

31

(32)

33)
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Latorre, M. C.; Yonezawa, H. y Zhou, J., «El impacto en la
economia espafiola de la firma de la asociacidn transatldntica
sobre comercio e inversién (TTIP) con EE.UU.», Instituto de
Estudios Econémicos, enero de 2015 http://www.ceoe.es/
resources/image/Principales_conclusiones_del_estudio_so-
bre_el_impacto_en_la_economia_TTIP.pdf.

Uno de los mds recientes es el USDA Study: Agriculture in the
Transatlantic Trade and Investment Partnership: Tariffs, Tariff-
rate Quotas, and Non-Tariff Measures, publicado en noviembre
de 2015 http://www.ers.usda.gov/media/1937478/err198.pdf.
Concluye que habrd mayor ganancia para el sector agricola esta-
dounidense que para el europeo, incluso con caidas de produccién
en algunos subsectores concretos alimentarios. Sin embargo, hay
que tener en cuenta que este estudio se construye bajo unos su-
puestos determinados, algunos de los cuales son incorrectos, como
por ejemplo la eliminacién de la restriccidn europea a la entrada
de carne de vacuno hormonada o una mayor permisividad a la
entrada de OGM (Organismos Genéticamente Modificados).

El secretario general de Copa-Cogeca (Comité de Organi-
zaciones Agrarias y Cooperativas Europeas), Pekka Pesonen,
declaraba durante las negociaciones de la XII ronda en Bru-
selas que «hay posibilidades de un acuerdo siempre y cuando
la burocracia y las barreras no tarifarias al comercio (como
las fitosanitarias) sean eliminadas». Pesonen también dijo
que el proteccionismo no es la solucién, y que ve grandes
oportunidades para el vino, algunos quesos, el aceite de oli-
ve y la carne procesada. http://www.expansion.com/agencia/
efe/2016/02/24/21691012.html.

Fuentes de la Casa Blanca ya avisan de que va a ser muy com-
plicado finalizar las negociaciones bajo la actual Administra-
cién, y varios de los candidatos presidenciales, tanto del bando
demdcrata como republicano, se han expresado abiertamente
contrarios a la firma de estos acuerdos por distintos motivos
(ver www.politico.eu/article/white-house-concedes-ttip-con-
clusion-unlikely-under-obama).

En el caso concreto de Iberoamérica, supondria tener acuerdos
comerciales con treinta paises de la regién.

European Parliamentary Research Service, «EU-Latin Ame-
rica relatios», 26 de marzo de 2014 http://www.europarl.
curopa.cu/RegData/bibliotheque/briefing/2014/140763/
LDM_BRI(2014) 140763_REV2_EN.pdf.

Las negociaciones se llevan a cabo entre la UE y Argentina,
Brasil, Uruguay y Paraguay. Ni Venezuela ni Bolivia forman
parte del Acuerdo, a pesar de ser integrantes de Mercosur.
WTO World Trade Report, 2015; considera como Mercosur los
cinco paifses oficialmente reconocidos, sin Bolivia.

En noviembre de 2015 hubo criticas por parte de la Comi-
sién Europea a la oferta arancelaria de Mercosur, que cubria
el 87% de las lineas arancelarias, cuando en 2010 se habfa
comprometido al 90%. Aunque no hay oferta escrita sobre
la mesa, se espera que los paises de Mercosur mejoren esta
cobertura, con vistas a alcanzar el 93% de su produccidn,
mientras que la UE ha ofrecido el 91,5%.
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LA INTERNACIONALIZACION ESPANOLA
Y EL ANALISIS DEL RIESGO PAIS.
ORIENTACIONES Y ESTRATEGIA COMERCIAL

Ricardo Santamaria Burgos
Director de Riesgo Pais y Gestion de Deuda en CESCE

RESUMEN

La mayor diversificacién de nuestros mercados de destino es uno de los aspectos pendientes sobre los que deben prestar especial atencién

las empresas.

Para ese propésito, el andlisis del riesgo pais puede ser una herramienta muy util por un doble motivo: por un lado, resulta fundamental

para la eficaz mitigacién de los riesgos en nuevos mercados no tradicionales, en los que los riesgos extraordinarios y politicos, asi como

sistémicos, cobran un protagonismo especial.

Por otro lado, el andlisis de los mercados y sus perfiles de riesgo permiten la deteccién de oportunidades y orientar estrategias y acciones

de promocién de nuestra internacionalizacién en determinados paises o zonas geogrdficas.

PALABRAS CLAVE

Internacionalizacién, Exportacién, Riesgo, Riesgo pafs, América, Asia, Africa, Paises emergentes.

1. La diversificacién de los destinos
de la internacionalizacién espanola,
un objetivo primordial

De manera recurrente se repite en los dltimos tiempos
la importancia que ha tenido el comportamiento del
sector exterior, y mds concretamente, de nuestras ex-
portaciones, en la recuperacién econémica espanola.
Desde estas lineas me uno también para subrayar esta
idea; nunca se incidird bastante en su relevancia y, sobre
todo, en la necesidad de mantener este impulso, pues
constituye sin duda la via principal para llegar a un mo-
delo de crecimiento sostenible. Uno de los rasgos mds
llamativos del comportamiento del sector exterior en
los tltimos tiempos ha sido la mayor diversificacién de
destinos de exportacién: Espafia ha conseguido exportar
casi un 40% de sus bienes y servicios fuera de la Unién
Europea. Evidentemente, esto es producto en parte del
propio devenir del mercado: las economias emergentes
han crecido a tasas muy superiores a las economfas mds
maduras, en su mayor parte concentradas en la OCDE.
Esto ha sido asi sobre todo en los peores afios de la cri-

sis. Y lo cierto es que en los préximos lo seguird siendo,
y ello a pesar de la desaceleracién de muchas de estas
economias como consecuencia de la caida de los precios
internacionales de minerales e hidrocarburos, asf como

de la desaceleracién de China (gréfico 1).

Pese a ello, repetimos, solo en 2016 el FMI estima
que el crecimiento de las economias emergentes se-
guird siendo superior al 4% de media, y por lo tanto
algo mds de dos puntos porcentuales superior al de las
economfas avanzadas. No hay que olvidar que existen
otras economias emergentes menos dependientes o
inclusive importadoras netas de materias primas que
seguirdn siendo muy dindmicas, y es en estas muy es-
pecialmente donde hay que poner mds atencién los
préximos afios, ya que en ellas se encontrardn las ma-

yores oportunidades de internacionalizacién.

Asi pues, la diversificacién de nuestra internacionaliza-
cién mds alld de la Unién Europea debe seguir siendo
un objetivo fundamental de nuestras empresas y de
nuestra politica comercial.
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Grafico 1
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Diferencias en el crecimiento de paises emergentes y avanzados
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Fuente: Fondo Monetario Internacional.

Mds alld de los grandes mercados maduros de América
del Norte y las economias mds avanzadas de Asia (Ja-
pén, Corea del Sur, Taiwdn, Hong-Kong y Singapur),
en los que es preciso seguir invirtiendo esfuerzos, serfa
preciso poner el foco en un grupo cada vez mds nu-
meroso de grandes y pequefias economias dindmicas,
que podemos agrupar bajo la denominacién de paises
emergentes con favorables combinaciones de riesgo y
oportunidad. Liderado inicialmente por los BRIC, a
este grupo se han sumado otros paises del sudeste asid-
tico, Sudamérica, el golfo Pérsico e incluso el Africa
subsahariana. Se trata de mercados muy heterogéneos,
con caracteristicas y situaciones muy diversas, pero con
un denominador comun: el mayor riesgo inherente a
los mismos en comparacién con el tradicional de las

economfas maduras.

En efecto, en los paises emergentes la informacién es
mucho mds imperfecta; un mayor porcentaje de las
operaciones internacionales requiere financiacién a
mds largo plazo (mds de dos afios); abunda la contra-
tacién con el sector puiblico, que es el principal cliente
en los paises mds pobres; y la seguridad juridica y la
estabilidad institucional y politica estdn lejos de los es-
tdndares europeos y norteamericanos. En estos merca-

dos cobran especial protagonismo no solo los riesgos co-
merciales (incrementados en entornos mds inseguros e
inciertos), sino fundamentalmente los riesgos extraordi-
narios (catdstrofes naturales) y los denominados riesgos
politicos, es decir, aquellos que se refieren a los posibles
perjuicios econémicos producidos como consecuencia
de las decisiones tomadas —o las actuaciones emprendi-
das— por estamentos publicos u oficiales, que resultan
especialmente relevantes en entornos de inestabilidad
politica, de fragilidad institucional o de economias
caracterizadas por politicas econdmicas heterodoxas y
con posibles desequilibrios econémicos, coyunturales
o estructurales, internos o externos.

El andlisis de riesgo pais es la disciplina que se encar-
ga de valorar las condiciones de riesgo de los distintos
mercados, en especial de los paises emergentes o pai-
ses no pertenecientes al grupo selecto de mejores eco-
nomfias de la OCDE. El propésito de este andlisis es
fundamentalmente dirigir las decisiones de negocio
y poner precio a la asuncién de dichos riesgos en los
mercados menos convencionales. Este es el papel que
ha jugado dicha disciplina en los cuarenta afios en los
que CESCE viene realizando la actividad de cobertura
internacional de los riesgos politicos y extraordina-
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rios por cuenta del Estado. Normalmente, esto se tra-
duce en una clasificacién de los paises emergentes en
grupos diferenciados de riesgo; en el caso de CESCE,
los paises se clasifican en siete grupos, siendo el grupo
7 aquel con mayor riesgo asociado y el grupo 1 el de
menor riesgo (1).

Ahora bien, el andlisis de riesgo pais va mucho mds
alld: implica una evaluacién profunda de los paises que
permite captar mejor su verdadera potencialidad por
la confrontacién de las variables riesgo-oportunidad, y,
como consecuencia, pasa a ser una disciplina especial-
mente interesante para orientar la estrategia de inter-
nacionalizacién en los distintos mercados emergentes.

2. El andlisis del riesgo pais como prescriptor
de la estrategia de diversificacién comercial.
Mercados emergentes con mejor relacién
de riesgo-oportunidad

Si aceptamos que suele existir una correlacién inversa
entre el nivel de riesgo de un pais y el atractivo de su
mercado, y como, evidentemente, no resulta posible
asumir riesgos de forma ilimitada, es evidente la uti-
lidad del riesgo pais como herramienta que nos per-
mitirfa seleccionar aquellos mercados con un mejor

trade-off.

Es dificil medir los riesgos y las oportunidades y mds
todavia la potencialidad de los mercados y los limites
de actuacidn, pero parece irresistible intentarlo, aun-
que sea de forma muy sencilla y ademds estrictamen-
te tedrica. El objetivo es obtener una ordenacién de
prioridades que permita aconsejar nuestra estrategia
de diversificacién de la internacionalizacién y con ello
nuestros esfuerzos en materia de promocién comercial
en los distintos mercados. Se tratarfa en dltimo térmi-
no de conocer a qué paises debemos y podemos dirigir
mds nuestros esfuerzos para obtener, tedricamente, los
mejores resultados posibles.

A continuacién se propone una seleccién de los paises
emergentes con mejor relacién oportunidad-riesgo, en
atencién al tamafo de su mercado, su dinamismo y su
perfil de riesgo. Bien es verdad que este puede parecer
el peor momento para hacerlo, ya que la coyuntura ac-
tual estd perjudicando a muchos de ellos; pero, como

se decfa mds arriba, sus perspectivas de crecimiento si-
guen siendo superiores a las de las economias maduras.

2.1. América emergente

Los mercados americanos son los mds conocidos por
nuestras empresas. A continuacidn seleccionamos a los
siguientes, en atencién a su tamafo, evolucién y perfil

de riesgo:

1. Colombia. Se trata de un grupo 4 de riesgo, con
renta per cdpita de 7.560 délares y un mercado de 48,3
millones de habitantes, que viene creciendo muy sig-
nificativamente los tltimos afos (por encima del 4,5%
en promedio en 2010-14; todavia un aceptable 3,1%
en 2015). El pais cuenta con una apreciable estabili-
dad politica y una reconocida ortodoxia en su politica
econdmica reciente, y una favorable evolucién de sus
principales agregados macroeconémicos, por no hablar
del impulso que suponen los avances en el proceso de
paz con las guerrillas, que deberfa permitir compensar
en parte el lastre que la caida del petréleo estd tenien-
do ya sobre la economia. Es evidente que se observa
una desaceleracién de la tasa de crecimiento derivada
de la evolucién de los precios de las materias primas,
que, pese a todo, seguird siendo claramente positiva los
préximos afnos.

2. Perii. Grupo 3 de riesgo, con renta per cdpita de
6.390 ddlares y un mercado de 30,4 millones de ha-
bitantes. Al igual que Colombia, viene registrando
importantes tasas de crecimiento, mds moderadas en
2015 y previsiblemente en los préximos afios como re-
sultado de la evolucién de los precios de las materias
primas. No obstante, desde hace ya varias legislaturas
el pafs disfruta de una estabilidad politica sin prece-
dentes, as{ como de politicas econdémicas ortodoxas y
convincentes, que han favorecido la consecucién de
buenos fundamentos y la correccién de los desequili-
brios econémicos que caracterizaron a este mercado en
un pasado ya remoto.

3. México. Uno de los dos gigantes latinoamericanos
junto a Brasil. Estamos ante un mercado de 9.940
délares de renta per cdpita y 122,3 millones de ha-
bitantes. Se trata de un grupo 3 de riesgo, con una
economia altamente diversificada y por ende menos
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vulnerable que las anteriores al ciclo internacional de
las materias primas, por no hablar de su altisima vin-
culacién a EE.UU., que en estos momentos muestra
un crecimiento sélido bajo el que cobijarse. Esto dl-
timo ha propiciado la reciente aceleracién de su eco-
nomfa y permite mantener favorables perspectivas de
crecimiento para 2016. No obstante, en los dltimos
tiempos se observa un deterioro interno relevante en
el importante sector de los hidrocarburos, que gravi-
ta en torno al monopolio publico PEMEX, que nutre
ademds el 30% de los ingresos publicos.

Sin duda, existen otros mercados de indudable interés
y con oportunidades, pero los anteriores son aquellos
que se desea destacar por su especial relacién oportu-
nidad-riesgo en estos momentos. A continuacién se
mencionan, aunque sea de forma muy superficial, las
principales razones para no incluir a algunas de las au-

sencias mds destacadas.

Brasil es, sin duda, un gigante de 11.690 délares de
renta per cdpita y mds de 200 millones de consumido-
res, situado en un grupo 4 de riesgo, pero que atravie-
sa en este momento la peor situacién de su coyuntura
de las tltimas décadas. A la estanflacién, la caida de la
produccién del 3,8% en 2015 y una inflacién supe-
rior al 10%, se le suma el agudizamiento de su déficit
publico y, para colmo de males, una gravisima crisis
politica e institucional que impide la adopcién de me-
didas decididas y complica la gobernabilidad. Por otro
lado, el gigante sigue padeciendo importantes cuellos
de botella que complican el desarrollo de los negocios,
en especial desde el punto de vista regulatorio y fiscal,
y que se han venido obviando durante la fase boyante
de su ciclo.

Paises como Chile o Uruguay ofrecen condiciones
muy favorables de riesgo. Ahora bien, en el caso de
Chile, estamos ante una economia con un extraordi-
nario perfil de riesgo y caracteristicas mds propias de
economfa madura que emergente, lo que se traduce
en un potencial de crecimiento también menor, por
no hablar de la poco favorable evolucién del precio
del cobre, lo que viene condicionando la ralentizacién
de su crecimiento en los dltimos afios. Por su parte,
Uruguay es un mercado muy pequefio, al igual que
ocurre con las economfas centroamericanas, asi como
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Bolivia o Paraguay, ambos con una favorable evolucién
reciente de sus economias y fundamentales, pero con
perfiles de riesgo altos y elevada vulnerabilidad a fac-
tores exégenos (climdticos y precios internacionales de
materias primas).

Ese es el caso también de Ecuador, donde la favorable
evolucién de los dltimos afios queda hoy muy seria-
mente amenazada por su elevada exposicién al precio
del crudo y gran dependencia del mismo, lo que estd
haciendo incurrir a su sector publico en problemas
de liquidez y en un creciente déficit presupuestario,
a pesar de la bien intencionada contencién del gasto

publico.

No parece necesario justificar nada en relacién con
Venezuela y Argentina, donde todos confiamos sea
posible una rédpida correccién de sus graves desequili-
brios econémicos, con favorables perspectivas de que
asi pueda ocurrir en el pais austral, tras los recientes
cambios politicos ocurridos.

2.2. Aﬁ’im emergente

Se ha venido hablando los dltimos afos con especial
entusiasmo de la favorable evolucién del continen-
te africano, y, mds concretamente, de los pafses del
Africa subsahariana. Debe quedar constancia, en
cualquier caso, de que sus mercados son comparati-
vamente mds pequefios y mds arriesgados que los de
otros continentes.

El crecimiento de Africa en los ltimos afios tiene dos
desencadenantes principales: el auge que el precio de
las materias primas ha tenido en los mercados interna-
cionales durante la pasada década y hasta 2014, por un
lado; y, por otro lado, el efecto que ha tenido el alivio
de la deuda externa producido en el marco de la ini-
ciativa HIPC, de la que se han beneficiado un amplio
grupo de economias africanas. La mayor estabilidad
politica de muchos de los paises ha contribuido, ade-
mds, a que los mismos hayan experimentado altas tasas
de crecimiento, con lo que ha disminuido significati-
vamente en muchos de ellos la poblacién situada por

debajo del umbral de la pobreza.

Ahora bien, la desfavorable evolucién de los precios de
las materias primas a la que asistimos desde hace un
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par de afios ha desencadenado un cambio de ciclo y
una moderacién en las expectativas, especialmente en
los grandes exportadores de materias primas. Ademds,
persisten en estos mercados un gran nimero de pro-
blemas referidos a la buena gobernanza, las libertades
econdmicas y la corrupcién, que lastran el clima de
negocios y afectan al desarrollo potencial de sus mer-
cados. Por dltimo, la frustrante deriva de la Primavera
Arabe en muchos de los paises del norte de Africa ha
posicionado a algunas de estas economias en coyuntu-
ras de muy preocupante e incierto desenlace y empo-
brecimiento simultdneo.

Como consecuencia de lo anterior, se sugiere centrar
nuestra atencién, segin la combinacién de riesgo y
oportunidad, en los siguientes paises:

1. Marruecos. Se trata de un mercado de 33,5 millo-
nes de consumidores y una renta per cdpita de 3.020
délares, clasificado en grupo 3 de riesgo, cuya tasa de
crecimiento para 2015 se estima que se ha acelerado
hasta el 4,5%, y con un muy moderado endeudamien-
to externo. Desde el punto de vista politico, destaca la
elevada estabilidad y popularidad de su monarca, por
no hablar de la cercania a la peninsula y lo geoestraté-
gica que resulta su posicién para nuestro pais.

2. Argelia. Estamos ante un mercado de casi 40 mi-
llones de habitantes y con una renta per cdpita de
5.340 délares, calificado en grupo 4 de riesgo, con un
crecimiento sostenido de su producto por encima del
3%, que muestra un serio deterioro de los déficits pu-
blicos y exterior, aunque con un notable perfil de sol-
vencia. En Argelia, la preocupacién proviene no tanto
del serio deterioro de sus déficits gemelos como de la
incierta, y cada vez mds préxima e inevitable, sucesién
de su todopoderoso presidente. Los lazos comerciales
con Espafia y su papel como proveedor de hidrocarbu-
ros atribuyen a este mercado un interés adicional para
nuestras empresas, en especial en el sector energético,
que, por otro lado, es el causante del deterioro en los
equilibrios fiscal y exterior a los que se ha hecho refe-
rencia. No obstante, se hace constar que la coyuntura
estd generando problemas de acceso a divisas para el
pago de importaciones.

3. Nigeria. Con una renta per cdpita de casi 3.000 ddla-
res y una poblacién de 173 millones es, junto a Suddfri-

ca, el principal mercado de Africay, sin embargo, ha sido
siempre un mercado en el que la economfa espafiola ha
estado solo muy marginalmente representada (2). Los
tradicionalmente elevadisimos niveles de corrupcién y
la inseguridad juridica del mercado justifican solo en
parte esta situacién. Su estructura econémica estd re-
lativamente bien diversificada, aunque indudablemente
la abundancia de hidrocarburos juega un papel esencial
en la economia, especialmente en los ingresos externos
y las cuentas publicas. En la actualidad, el descenso del
precio del crudo ha provocado la desaceleracién del cre-
cimiento (2,7% en 2015). El principal desafio a corto
plazo se encuentra en la estabilidad de su divisa, el nai-
ra. Las autoridades se muestran reacias a establecer un
tipo de cambio flexible. En el intento por mantener la
cotizacién con el ddlar, se han reducido sensiblemente
las reservas y se han aprobado controles de capitales. No
obstante, la posicién de solvencia es innegable debido al
reducido endeudamiento.

4. Kenia, con 45,5 millones de habitantes y una renta
per cdpita de 1.280 ddlares, viene siendo el centro gra-
vitatorio de la economia africana oriental desde hace
ya muchos afios, pero ha emprendido un desarrollo
notable la dltima década al abrigo de las nuevas tec-
nologias, en los sectores financiero y de telecomunica-
ciones, lo que constituye un fantdstico exponente de
la teorfa del cazch up. Estd clasificado en grupo 6 de
riesgo y muestra atn, a pesar de la avanzada tercia-
rizacién de su economia, rasgos tipicos de economia
en desarrollo, con vulnerabilidad a la climatologia y
elevada ocupacién en el sector primario.

5. Tanzania. Se tratade un mercado de mds de 50 millo-
nes de consumidores y una renta per cdpita de 930 d6-
lares, similar en muchas de sus caracteristicas eco-
némicas a Kenia, habida cuenta del desarrollo de su
sector terciario, de la mano de las nuevas tecnologfas.
Ademds, se han detectado recientemente importantes
reservas de gas, pendientes de inversién y explotacién,
pero que confieren al pais un elevado potencial, aun-
que se aplazardn hasta que este sector recobre el aliento.

6. Suddfrica. Fue considerada mucho tiempo la s de
los BRICs. Hoy por hoy, sin embargo, el pais se enfren-
ta a una coyuntura muy compleja, con importantes

déficits gemelos y continuas tensiones depreciatorias
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de su moneda, que arrastra una importante pérdida
de valor los ultimos dos afios. A pesar de lo anterior,
no podemos olvidar que estamos ante un grupo 4 de
riesgo, con 53 millones de habitantes y una renta per
cdpita de 7.190 ddlares. Por tanto, se trata de un mer-
cado que se encuentra en una liga distinta del resto,
que ofrece oportunidades a nuestro sector exterior
mds propias de economias de rentas medias-altas con
mercados mds maduros. De hecho, llama la atencién
que Espana exportara en 2014 mercancias por valor
de 1.200 millones de euros, cantidad que casi dupli-
ca nuestras ventas a mercados del mismo tamafo, ya
priorizados, como Colombia.

Otros paises con favorable evolucién y potencial aun-
que de menor tamafio que los anteriores y siempre en
perfiles de riesgo altos son Costa de Marfil, que vuelve
a recuperar posiciones, fruto de su normalizacién poli-
tica, y que crece a tasas préximas al 8%, y Uganda, con
crecimiento del 5% en los tltimos afios, al abrigo de
importantes paquetes de obra publica. Ambos paises
todavia mantienen el endeudamiento externo en nive-
les sostenibles y, por lo tanto, pueden seguir captando
financiacién internacional para proyectos que pueden
ser una oportunidad para nuestras empresas.

En contraste, existen mercados en los que la interna-
cionalizacién espafola ha sido muy relevante los dlti-
mos afos (Angola o Gabén) y donde confiamos man-
tener nuestra cuota en el futuro, pero hoy afectados
muy severamente por el descenso del precio del pe-
tréleo. La elevadisima dependencia de estas economias
de los ingresos provenientes de la exportacién del oro
negro les ha situado en una coyuntura fiscal muy com-
pleja, que limita su capacidad de gasto publico y que
estd debilitando su crecimiento y el cumplimiento de
sus compromisos con sus proveedores, y todo apunta a
que se mantendrdn algtin tiempo en esta tesitura.

2.3. Asia emergente

Centrdndonos en el sudeste asidtico, y dejando a un
lado los mercados ya maduros de Japén, Corea, Tai-
wdn, Singapur y Hong-Kong, destacan otros mer-
cados emergentes, muchos de ellos gigantes, y que
vienen sobresaliendo como los mds dindmicos del
mundo desde hace décadas. Estos paises cuentan,
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ademds, con favorables perfiles de solvencia. Sin
duda, las combinaciones de oportunidad-riesgo de
estas economias son extraordinarias si las compara-
mos con el resto del mundo.

Basta decir que /ndia e Indonesia comparten un grupo
de riesgo 3, combinado con mercados de 1.200 y 250
millones de habitantes, respectivamente, y que crecen
a tasas del 5%. Sin duda, en ambos casos parece obvio,
ademds, que las empresas espafiolas estdn a afios luz de
su potencial de implantacién o participacion.

Esto ocurre igualmente en el caso de China y Malasia
(ambos en grupo 2 de riesgo y con tasas de crecimien-
to superiores al 6%). Ahora bien, China es un claro
ejemplo de que la oportunidad de negocio para nues-
tras empresas no es proporcional al tamafio del merca-
do objetivo. El gigante asidtico es el mejor exponente
de las dificultades que las empresas occidentales (no
solo las espafiolas) encuentran en algunos mercados,
por una multitud de factores entre los que destacan,
ademds de los obvios del idioma y la distancia, otros
relativos a la inseguridad juridica (de la propiedad in-
telectual, de la marca, etc.) y el proteccionismo en for-
ma de complejas barreras regulatorias. En los dltimos
afios se han multiplicado los esfuerzos para impulsar la
implantacién de empresas espafiolas en China, con re-
sultados sobresalientes en cuanto a cifras agregadas de
exportacion; pero es justo sefialar que se han registrado
casos desalentadores y experiencias puntuales muy ne-
gativas. As{ pues, algunos de estos mercados son gran-
des oportunidades pero, por desgracia, oportunidades
dificiles de aprovechar.

Otros mercados de menor tamafo y en general con
peor perfil de riesgo, pero merecedores de una especial
atencién son Filipinas y Tailandia (ambos en grupo 3),
ya que pueden resultar comparativamente muy atrac-
tivos por el tamafio relativo de su mercado y perfil de
riesgo.

1. Filipinas es un mercado de 100 millones de habi-
tantes y una renta per cdpita de 3.440 délares, que ha
crecido a un ritmo sostenido desde 2004, gracias a la
mayor estabilidad politica y a la mejora en la gestién
de la politica fiscal y monetaria. En el plano econé-
mico, el crecimiento ha estado acompafiado de un
notable comportamiento de la balanza de pagos. La
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balanza por cuenta corriente ha registrado superdvits
de forma continuada desde 2003, impulsado por las
remesas y la balanza de servicios (turismo y servicios
de outsourcing). Todo ello le ha permitido acumular un
notable volumen de reservas, equivalente a 10,3 meses
de importaciones, y ha fortalecido su resistencia ante
posibles shocks externos. En el lado negativo de la ba-
lanza, Filipinas adolece de ciertas fragilidades estructu-
rales, como la escasa recaudacion fiscal, la corrupcién
o el dificil clima de negocios. Las estimaciones para los
préximos afios apuntan a una prolongacién del actual
ritmo de crecimiento, aunque el pafs estd expuesto a la
ralentizacién de China o la caida de las remesas (proce-
dentes principalmente de Oriente Medio).

2. Tailandia cuenta con 67 millones de habitantes y
una renta superior a los 5.400 délares. A raiz de un
golpe de Estado, se encuentra gobernada desde mayo
de 2014 por una Junta Militar. Las elecciones previstas
para 2016 han sido finalmente retrasadas, por lo que
no se esperan grandes cambios politicos antes de 2017
(como minimo). Aunque la estabilidad ha aumentado
un afio después del golpe de Estado, la ausencia de
democracia supone un foco de riesgo. En materia eco-
némica, Tailandia muestra una estructura diversificada
y una notable fortaleza externa, gracias a los continuos
superdvits en la balanza de pagos (sustentados por las
exportaciones de componentes electrénicos y el turis-
mo). La economia parece haber recobrado parte del
dinamismo anterior al golpe. Sin embargo, el fuerte
crecimiento en los veinticinco dltimos afos estd ero-
sionando una pieza fundamental de su modelo eco-
némico: la ventaja comparativa en precios. Cada vez
es mayor la competencia por parte de paises menos
desarrollados, por lo que el progresivo agotamiento del
modelo de bajos costes laborales supondrd un notable

desafio a medio plazo.

2.4. Asia central

Dejando el sudeste asidtico, resulta relevante detenerse
en Rusia, Kazajistdn y Azerbaiydn. En todos ellos los
hidrocarburos representan un papel protagonista, por
lo que el descenso de los precios internacionales se estd
dejando notar sensiblemente en sus economias. Si bien

no es el momento mds idéneo para recomendar estos

mercados, cabe hacer una mencién especial debido al
dinamismo mostrado afios atrds.

1. Rusia ha registrado el peor comportamiento el afio
pasado del conjunto de las grandes economias ya cita-
das, con una caida cercana al 3,8% del PIB. El grado
de dependencia de los hidrocarburos continda siendo
elevado (25% PIB), por lo que los vaivenes del crudo
determinan el marco econémico. Por otra parte, la in-
tensificacién de sus intervenciones en politica exterior
—escenificada en la anexién de Crimea— ha provocado
su aislamiento internacional. Las sanciones impuestas
por las economias occidentales no solo afectan al 4m-
bito comercial, sino que también se extienden a la es-
fera financiera, lo que ha cortocircuitado los canales de
financiacién del sistema bancario ruso. La consecuente
pérdida de confianza se ha evidenciado en la fuga de
capitales, lo que ha afiadido mayor presién sobre el ru-
blo y, en segunda derivada, sobre el nivel de precios
(inflacién de 13,5% en 2015). Todo ello ha impactado
en el sistema bancario, que ya tuvo que recurrir a un
programa de apoyo por parte del Estado en 2014.

A su favor, Rusia cuenta con 143 millones de habitan-
tes, con una renta superior a los 13.200 ddlares, y unas
reservas amplisimas tanto de petréleo como de gas. De
la misma forma, dispone de un elevado volumen de re-
servas exteriores y un reducido nivel de deuda externa.
Sin embargo, a medio plazo, su crecimiento potencial
vendrd limitado por la insuficiente diversificacién de
su economia.

2. Kazajistdn es una economia de mucho menor ta-
mafo, con un mercado de 17 millones de habitantes
y 11.600 ddlares de renta per cdpita. Durante los dlti-
mos afios ha mostrado un elevado atractivo, fruto de su
dinamismo y de la multiplicacién de proyectos de in-
versién. Ahora bien, hoy atraviesa un periodo de fuerte
desaceleracién, debido a la combinacién de la caida
del petréleo junto con la ralentizacién de China y la
recesién de Rusia —sus principales socios comerciales—.
La estructura econémica es altamente dependiente del
petréleo (80% de los ingresos externos), por lo que la
caida de los precios ha impactado notablemente.

Kazajistdn puso fin, el pasado agosto, al sistema de
cambio fijo con el délar, ante la fuerte presién que es-
taba sufriendo su divisa (el kenje) debido a la caida de
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los ingresos externos. Desde entonces, su valor se ha
depreciado acusadamente, lo que ha estimulado una
mayor dolarizacién de la economia, que estd limitan-
do la efectividad de la politica monetaria. También
preocupa el ritmo de crecimiento de la deuda (99%
del PIB), sobre todo en las empresas publicas. Pese a
todos los frentes de presién, Kazajistdn cuenta con un
importante volumen de reservas (70% PIB), lo que le
otorga cierto margen de maniobra para resistir una
coyuntura adversa.

3. Azerbaiydn también ha cobrado mucho protago-
nismo la dltima década. Hablamos de una economia
con tan solo 9,5 millones de habitantes y con una
renta de 7.500 délares, pero que se ha caracterizado
por emprender importantes proyectos de inversién
que han suscitado recientemente un elevado interés
entre nuestras empresas. Es una economia que se ca-
racteriza por la relativa estabilidad politica. El presi-
dente Ilham Aliyev mantiene un control firme de las
instituciones desde que llegase al poder en 2003, tras
la muerte de su padre.

La estructura econémica es muy dependiente del petré-
leo (40% del PIB, 85% de los ingresos externos y 75%
de los ingresos fiscales). El crudo ha sido el eje sobre el
que ha pivotado el fuerte crecimiento (tasa media su-
perior al 20% entre 2005 y 2009). Sin embargo, ac-
tualmente es su mayor debilidad. La balanza por cuenta
corriente continda siendo positiva (3% PIB en 2015);
sin embargo, su divisa, el manat, ha sufrido grandes pre-
siones en relacién a la paridad fija con el délar. En el
intento de sostener el tipo de cambio se han dilapidado
gran parte de las reservas, lo que obligé finalmente a
dejar flotar el manat y a imponer controles de capitales.

Pese a todo ello, el pais cuenta con cierto margen de
maniobra gracias al Fondo Soberano, que, junto con
las reservas, representan mds del 50% del PIB. Pero a
medio plazo, es imprescindible una mayor diversifica-
cién econémica que permita reducir la vulnerabilidad
ante las variaciones del petréleo.

2.5. Oriente Medio

Pasemos a continuacién a referirnos muy brevemente
al siempre térrido Oriente Medio.
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1. Turquia cuenta con una poblacién superior a los 75
millones de habitantes y una renta per cdpita superior
alos 10.800 ddlares. El pais estd atravesando un perio-
do de elevada agitacién, tanto interna como externa.
Aunque el partido de Erdogan consiguiera finalmente
la mayorifa absoluta en las segundas elecciones celebra-
das el pasado noviembre, su control sobre todos los
dmbitos politicos es cada vez mayor y merecedor de
alguna reflexién. Lo anterior ha sido consecuencia y
estd siendo también causa de que se haya reavivado y se
esté alimentando el conflicto con los kurdos.

Por otro lado, esa cuestién tiene severas implicaciones
en el plano internacional. El pais se encuentra enre-
dado en los conflictos de Irak y Siria, con un amplio
abanico de consecuencias que van desde ataques terro-
ristas en territorio turco al desplazamiento masivo de
refugiados (mds de 2,5 de millones) a Turquia, por no
hablar de la tensién originada con Rusia por sus dife-
rentes interferencias en Siria.

La economia turca presenta un importante potencial de
crecimiento, fundamentado en su estructura demogréfi-
ca, la cercanfa a Europa y su diversificacién econdmica.
Al ser importador de petréleo se estd beneficiando de
la actual coyuntura. Sin embargo, la baja tasa de aho-
rro induce a una excesiva dependencia de la financia-
cién externa y un acusado desequilibrio en la balanza
por cuenta corriente, y es, por ello, muy sensible ante
el deterioro de la confianza en la economia por parte
de la comunidad inversora. Con todo, la posicién de
solvencia es razonable, y el sistema bancario —pese a su
exposicién cambiaria— muestra una aceptable situacién.

2. Arabia Saudi es la principal economia de Oriente
Medio. Se trata de un mercado de 30 millones de habi-
tantes y una mal distribuida renta per cdpita anual su-
perior a los 26.000 délares, en el que se han iniciado los
tltimos anos los contratos de construccién e ingenierfa
mds relevantes del plano internacional. La extraccién de
hidrocarburos ha sido el gran vector de crecimiento; es
el primer exportador mundial de crudo —produccién en
torno a 11,6 millones de barriles/dfa— y concentra el 20-
25% del total de reservas de petrdleo del planeta.

Su actividad en la esfera internacional se ha intensifica-
do en los tltimos meses, convirtiéndose en uno de los
epicentros de la politica internacional. Por un lado, en
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el dmbito energético, ha sido el principal impulsor del
giro estratégico de la OPEP, defendiendo la postura de
precios bajos para bloquear el avance del denominado
fracking. Por otro lado, ha aumentado su papel en la
lucha sectaria que mantiene con Irdn, bastién chii, a tra-
vés de los conflictos de Oriente Medio —Yemen y Siria—.

En el plano econémico, la caida del precio del petréleo
ha impactado sensiblemente en la balanza fiscal y por
cuenta corriente. El desequilibrio en las cuentas puiblicas
es notable (déficit del 21,6% del PIB en 2015), debido,
en parte, a la reducida presién fiscal y al sistema de sub-
venciones (luz, vivienda). En cualquier caso, su posicién
de solvencia es indudable, gracias al bajo nivel de deuda
(1,6% PIB) y a las enormes reservas (732.400 millones
de ddlares, equivalentes a tres afios de gasto publico).
Actualmente estd emprendiendo un ambicioso plan de
diversificacién de su economia a otros sectores.

3. Emiratos Arabes Unidos es la tercera economia de
Oriente Medio, después de Arabia Saudi e Irdn. Oc-
tavo pais por tamafo de reservas de crudo y séptimo
productor de petréleo (2,83 millones de barriles/dia).
Es un mercado de menos de 10 millones de habitantes,
pero con una renta superior a los 43.000 ddlares afio.
El 95% de los hidrocarburos se sittian en Abu Dhabi,
raz6n por la cual es el emirato con mayor peso dentro
de la federacién.

A pesar del dominio de las materias primas (37% del
PIB y 40% de las exportaciones), la estructura econé-
mica estd relativamente diversificada para ser un pafs
petrolero. El buen clima de negocios y la moderniza-
cién de las infraestructuras han favorecido su consoli-
dacién como centro financiero, turistico, de servicios
y de manufacturas. La caida del precio del crudo ha
reducido sensiblemente los ingresos externos, aunque
la diversificacién econémica ha permitido amortiguar
parte del impacto, por lo que ha mostrado una mayor
resistencia, en comparacién con otros paises altamente
dependientes del petréleo. No obstante, las autorida-
des se han visto obligadas a aplicar medidas para dis-
minuir el desequilibrio fiscal iniciado en 2015.

Por otra parte, la exportacién de hidrocarburos ha
permitido acumular un ingente volumen de reservas y
activos en el exterior. Se estima que la suma del fondo
Abu Dhabi Investment Authority junto con las reser-

vas equivalen al 137% del PIB. En conjunto —y pese a
que todavia continua la digestién de la deuda de las en-
tidades semipublicas de Dubdi (denominadas GRE)—
el nivel de solvencia es elevado.

4. Irdn. Cuando hablamos de Irdn, hablamos de un
gigante dormido. Casi 80 millones de habitantes y una
renta cercana a los 7.000 délares son solo algunas de
sus cifras. El desarrollo del programa nuclear ha sido el
epicentro de la coyuntura politica y econémica irani. El
papel del presidente Rohani ha sido esencial para des-
encallar las negociaciones con la comunidad interna-
cional. El reciente levantamiento de las sanciones (con-
secucién del implementation day) dibuja un escenario
favorable para los préximos afos; no solo por el espera-
do aumento de las ventas de petrdleo, sino también por
la reconexién del sector bancario al sistema SWIFT y el
acceso a parte de los fondos en el exterior (cifrados en
60.000 millones de délares). La produccién de crudo
en 2014 alcanzé los 3,3 millones b/d, sensiblemente
inferior a los 4,2 millones b/d registrados en 2010. Se
calcula que el levantamiento de las sanciones permitird
aumentar el volumen de produccién en 0,8 millones
b/d a lo largo de 2016. Ademds, cuenta con las segun-

das mayores reservas de gas, después de Rusia.

Aunque la reintegracién al sistema econémico mun-
dial estd resultando mds lenta de lo previsto, induda-
blemente conducird a una aceleracién econémica a
corto plazo (podria superar el 6% anual). Sin embargo,
el horizonte a medio plazo no estd exento de desafios;
el progreso dependerd, en buena parte, de la moderni-
zacién del sector energético y de las infraestructuras.
En el caso de la energfa, se estima que se requiere al-
rededor de 100.000 millones de ddlares en el préximo
lustro para abordar la ausencia de inversién en los dl-
timos afos. Por ello, resulta fundamental un favorable
progreso del acuerdo. Tampoco se puede obviar el ries-
go asociado al entorno internacional, especialmente en
lo referente a la rivalidad con Arabia Saudi.

En definitiva, Irdn tiene la posibilidad de aprovechar
su enorme potencial, apoyado en sus grandes reservas
de materias primas, su demografia y una excelente po-
sicién de solvencia (reducida deuda externa, 1,8% del
PIB, y elevadisimas reservas —trece meses de importacio-

nes—). No obstante, los factores geopoliticos (internos
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y externos) podrian hacer descarrilar su trayectoria,
circunstancia que no resta a este pais de ser hoy por
hoy una indudable oportunidad comercial.

3. Conclusiones

Cabe ahora, una vez valorados estos mercados, obser-
var nuestra presencia exportadora en ellos. Un 30%
de nuestras exportaciones se dirigen fuera de la UE y
América del Norte. En total, en 2015 Espafa expor-
t6 algo mds de 68.000 millones de euros a mercados
emergentes. Podemos constatar que existen destinos
interesantes donde nuestros exportadores han logrado
alcanzar una cuota de mercado muy razonable (Ma-
rruecos, Argelia, Turqufa, Egipto o Colombia). No es
casualidad que muchas de estas naciones se encuentren
en el norte de Africa o en América Latina, dos regio-
nes muy cercanas a Espafia por motivos geogréficos e
histéricos y, por tanto, zonas en donde nuestras em-
presas suelen desenvolverse con comodidad y cuentan
con una amplia experiencia. En cambio, se pueden
identificar muchos otros mercados en los que estamos
francamente lejos de tener una presencia exportadora
destacable. Entre ellos se encuentran muchas naciones
destacadas en el epigrafe anterior, como China, Emi-
ratos Arabes Unidos, Arabia Saudi, Indonesia, Kazajis-
tdn, Nigeria, Tanzania o Rusia. En estos destinos, por
lo tanto, nuestros exportadores tendrian un amplio
margen de crecimiento.

La conclusién de todo lo dicho hasta aqui es solo una:
el andlisis del riesgo pais es un instrumento muy util
para fijar estrategias a medio y largo plazo de diver-
sificacién de nuestra internacionalizacién y busqueda
de nuevos mercados de exportacién. La participacién
del andlisis de riesgo pais en la definicidn de esas estra-
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tegias contribuye a la coherencia entre el objetivo de
diversificacidn, la consecucién de buenos resultados y
la eficiente mitigacién de los riesgos.

NOTAS

(1) La clasificacién de los paises en siete grupos de riesgo responde
al objetivo fundamental de tarificar la prima bajo el principio
de suficiencia, e informar, de forma intuitiva, sobre el nivel de
riesgo del mercado en cuestién. En virtud del Consenso de
la OCDE, todas las ECA (Export Credit Agencys; es decir, los
organismos que gestionan el crédito y el seguro de crédito a
la exportacién con apoyo oficial; CESCE es la ECA espafiola)
deben acordar una clasificacién en siete grupos, tarea que se
realiza en el seno del Grupo de Expertos de Riesgo Pais de la
OCDE. A posteriori cada ECA puede decidir libremente em-
peorar el grupo de riesgo de un determinado pais con respecto
a la clasificacién acordada, pero nunca mejoratla.

(2) La exportacién de mercancias a Nigeria apenas alcanzé en 2014
los 330 millones de euros, lo que supone una décima parte de
lo exportado ese afio a Argelia y solo el doble de lo vendido a

paises como Mauritania o Togo.
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EFECTOS DEL TPP (TRANS-PACIFIC PARTNERSHIP)
EN LA EXPORTACION ESPANOLA

Alfonso M. Jiménez Murcia (*)
Jefe de Area
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RESUMEN

La conclusién de las negociaciones del Acuerdo Transpacifico (TPP) en octubre de 2015 plantea un reto para la exportacién espafiola a
los pafses de la zona Asia-Pacifico. Los flujos comerciales de Espafia con los pafses TPP no son, en general, importantes, por lo que los
efectos sobre la exportacién espafiola no deberfan ser graves. Sin embargo, en algunos de los destinos de mayor importancia (Estados
Unidos, Japén) pueden darse a corto y medio plazo desviaciones de comercio de algunos productos que deberfan ser corregidos mediante
actuaciones de politica comercial por parte de la Unién Europea (UE).

Por otro lado, aunque una mayor convergencia regulatoria y la eliminacién de barreras no arancelarias puedan beneficiar a medio plazo a
los operadores espaioles, sigue siendo necesario que la UE concluya cuanto antes su ambiciosa agenda bilateral con estos paises.

PALABRAS CLAVE

Acuerdo Transpacifico (TPP), Integracién regional, Flujos comerciales y exportacion espaiola, Desviacién de comercio, Acuerdos de Libre
Comercio (ALC), Cadenas de valor, Disposiciones regulatorias, Inversién extranjera directa (IDE), Unién Europea (UE), Organizacién
Mundial del Comercio (OMC), Acuerdo sobre los Derechos de Propiedad Intelectual relacionados con el Comercio (7rade-related aspects
of Intelectual Property Rights, TRIPS) de la OMC, Acuerdo General de Comercio de Servicios (General Agreement on Trade in Services,
GATS), Acuerdo de Comercio de Servicios (77ade in Services Agreement, TiSA), Acuerdo de Promocidén y Proteccién Reciproca de Inver-
siones (APPRI), Trato nacional y de nacién mds favorecida (MFN), Centro Internacional de Arreglo de Diferencias Relativas a Inversiones
(CIADI) del Grupo del Banco Mundial, Acuerdo Plurilateral de Compras Publicas (Government Procurement Agreement, GPA) de la OMC.

1. Introduccién consecucién de una gran drea de libre comercio que

abarcard el 60% del comercio mundial.
El dia 4 de octubre de 2015, los ministros de Comer-

cio de doce paises de la regién Asia-Pacifico (Australia, _
Brunéi, Canadd, Chile, Estados Unidos, Japén, Ma- 2. Objetivos y caracteristicas
lasia, México, Nueva Zelanda, Perd, Singapur y Viet- gy acyerdo Transpacifico pretende ser el primero del
nam) anunciaron la conclusién de las negociaciones
del Acuerdo Transpacifico (TPP). El acto de la firma
tuvo lugar el 4 de febrero de 2016 en Auckland (Nueva

Zelanda) y con ello se ha dado un paso adelante mds

siglo XXI pues incluye disposiciones novedosas que van
mds alld de cualquier acuerdo negociado hasta ahora.
Su contenido es ambicioso, amplio y equilibrado, y

contempla multiples y variados objetivos entre los que

hacia el objetivo final de una integracién regional en la figuran el fomento de la innovacién y del empleo, la

zona Asia-Pacifico basada en la libertad de comercio. reduccién de la pobreza y la transparencia, junto con

Se abre a partir de ahora un camino de ratificaciones gobernanza, la proteccién del medioambiente y los

(1) hasta la entrada en vigor del TPP que llevard a la derechos laborales.

(*) Deseo agradecer a mis compaifieros de la Direccién General El TPP consta de 30 cap ftulos, calendarios de acceso

de Comercio Internacional e Inversiones sus comentarios e

indicaciones.

a mercado y cartas de acompafiamiento (side letters)
entre los Estados Unidos y otros paises TPP. Ademds,
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los paises TPP también han publicado listas con sus
excepciones a los compromisos fijados en los capitu-
los de servicios, inversiones y empresas estatales que
se conocen con el nombre de medidas no conformes
(NCMs, non-conforming measures). En lineas generales,
el TPP es un acuerdo regional completo basado en las
cadenas de valor (supply chains) y en la eliminacién de
las barreras de todo tipo que, ademds de ser un acuer-
do vivo, inclusivo e integrador, incluye temas comer-
ciales transversales y afronta nuevos retos comerciales
(productos y servicios innovadores, economia digital,
tecnologfas verdes).

3. Efectos del TPP sobre la exportacién
espafiola: un andlisis preliminar

Los estudios y andlisis sobre el TPP que se han ido co-
nociendo presentan conclusiones muy diferentes sobre
su impacto en los pafses firmantes en términos de cre-
cimiento y reduccién del PIB. Sin embargo, el objetivo
del presente articulo es realizar una evaluacién prelimi-
nar, a corto y medio plazo, de los posibles efectos del
TPP, tanto en el 4dmbito arancelario como en el regu-
latorio, sobre algunos de los productos y sectores mds
representativos de la exportacién espafiola de acuerdo
con los datos disponibles.

3.1. Reflexiones iniciales

El TPP es un acuerdo que se caracteriza por su alto
nivel de ambicidn en relacién con el acceso a mercado,
las barreras no arancelarias y la convergencia regulato-
ria. Por tal motivo, cuando entre en vigor parece ficil
deducir, como primera premisa, que se podria produ-
cir una desviacién de comercio de los paises no partici-
pantes a los paises miembros del TPP.

Otro factor, y no menos importante, a tener en cuenta
en este andlisis es que el TPP puede suponer, de hecho,
un limite o fecho para las aspiraciones e intereses eu-
ropeos, y por ende también para los espafioles, en las
negociaciones, proximas o abiertas, de la Unién Euro-
pea (UE) con algunos paises TPP. En estos momentos,
la Unién Europea ha concluido ya Acuerdos de Libre
Comercio (ALC) con seis paises TPP (Chile, Perd, Sin-
gapur, Canadd y México) y mds recientemente con
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Vietnam (ademds los ALC con México y Chile se van
a modernizar). Ademds, la UE mantiene abiertas ne-
gociaciones con otros tres paises TPP (Japén, Estados
Unidos y Malasia) y tiene previsto lanzar otras también
con Australia y Nueva Zelanda.

Por lo tanto, el contenido del TPP se queda por debajo
de las expectativas europeas en bastantes de sus capi-
tulos, en particular en términos de acceso a mercado y
en lo tocante a la fijacién de normas si lo comparamos
con los objetivos de la UE en otras negociaciones bi-
laterales. En el caso de servicios y compras publicas,
también ocurre lo mismo, por lo que el TPP no puede
tomarse como una referencia clave para todos los sec-
tores de interés de la UE.

Por consiguiente, las implicaciones del TPP en las re-
laciones comerciales y de inversién con la UE, y por
ende sobre Espafia, van a depender de varios factores:

— Importancia de los flujos comerciales.

— Intereses ofensivos y defensivos europeos, y espafio-
les, en los diferentes sectores y dreas temdticas de las
negociaciones comerciales (ALC) presentes y futuras
con los socios de la zona.

— Contenido y repercusiones de las disposiciones re-
gulatorias del TPP.

— Efectos en la eliminacién de barreras no arance-
larias.

Por regla general, la evaluacién ex ante de los efectos
gla g

de las desviaciones de comercio es una tarea compleja,

pero en este caso existe una serie de elementos que nos

pueden servir de orientacién (2):

— El comercio intrarregional en Asia-Pacifico se ha
triplicado desde el afio 2000 y sigue creciendo en de-
trimento de Europa. En estas circunstancias, el TPP
va a ser el primer acuerdo econémico de integracién
que por su cardcter va a competir directamente con la
UE, lo que podria afectar negativamente a la economia
europea.

— EIPIB de la zona TPP equivale a mds de un tercio del
PIB global. Los doce paises del TPP suponen el 11%
de la poblacién mundial y el 23% de las exportaciones
mundiales de bienes y servicios.
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Cuadro 1

Comercio de paises TPP con la UE (Enero-Noviembre 2015)

Datos en miles de millones de euros

Pais Comercio Porcentaje PIB (millardos ALC en negociacién
con UE comercio de la UE USD-2015) con la UE
Estados Unidos 566.185,02 16,98% 17.968,2 Desde 2013
Canad4 58.443,05 1,75% 1.572,8 Concluidas 2014
México 48.819,37 1,46% 1.161,5 Modernizacién ALC (2000)
Pera 7.906,67 0,24% 179,9 ALC (2013)
Chile 15.187,31 0,46% 240,0 ALC (2005)
Vietnam 35.056,30 1,05% 198,8 Concluidas 2014
Malasia 33.006,94 0,99% 313,5 Desde 2010
Brunéi 862,00 0,03% 11,6 -
Singapur 44.399,04 1,33% 294,0 Concluidas 2014
Japén 106.193,71 3,19% 4.116,2 Desde 2013
Australia 37.579,37 1,13% 1.240,8 -
Nueva Zelanda 7.456,93 0,22% 170,6 -

Fuente: Elaboracién SGEAO.

— La suma de las economfas de la UE y de Estados
Unidos representa la mitad del PIB mundial y casi un
tercio de los flujos mundiales de comercio. Del mismo
modo, las economias de la UE y de Japén suman mds
de un tercio del PIB mundial.

— La zona TPP representa una cuarta parte del comer-
cio total de la UE y el 60% del comercio mundial.

El cuadro 1 nos ofrece una aproximacién al grado de
relaciones comerciales entre los paises TPP y el conjun-
to de la UE.

3.2. Importancia del TPP para Espafia
por pais y sector

Si tomamos como referencia la serie histérica de los
ultimos cinco afios (2010-2014), la exportacién espa-
fiola hacia los doce paises TPP no es, salvo excepciones,

muy importante, destacando Estados Unidos, México
y Japén, seguidos de Australia, como principales desti-

nos de la misma (cuadro 2).

Si consideramos el dltimo afio 2015 como referencia,
el cuadro 3 nos ofrece una fotografia bastante definida
de la importancia de la exportacién espafiola al con-
junto de los paises TPP.

3.3. Efectos desde un punto de vista arancelario

En lineas generales, los efectos del TPP sobre el comer-
cio podrfan revestir una cierta importancia y afectar a
la agenda multilateral, ademds de originar desviacio-
nes de comercio que afectarian a los paises en desarro-
llo. Las cifras del TPP por si mismas (37,5% del PIB
global, 60% del comercio mundial) dan una idea de

su relevancia, con independencia de las concesiones
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Cuadro 2
Exportacién Espana-TPP 2010-2014

Datos en millones de euros
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Pais 2010 2011 2012 2013 2014 Total general
Exportacién 15.032,18 17.790,00 21.122,66 21.311,69 22.989,68 98.246,21
Estados Unidos 6.592,46 7.913,72 9.020,26 8.762,04 10.657,47 42.945,95
Canadd 906,13 1.179,16 1.285,24 1.114,35 1.315,55 5.800,43
Meéxico 2.805,97 2.934,06 3.271,24 3.226,38 3.467,28 15.704,94
Perd 307,04 413,92 578,64 642,88 499,07 2.441,55
Chile 722,61 882,66 1.102,67 1.294,65 1.091,22 5.093,81
Malasia 224,32 296,42 384,90 349,55 482,71 1.737,91
Brunéi 1,27 1,19 2,53 2,34 3,00 10,33
Singapur 686,70 457,76 840,87 790,37 809,47 3.585,17
Japén 1.416,34 1.821,54 2.095,92 2.253,69 2.613,02 10.200,51
Australia 1.110,02 1.544,41 2.218,57 2.440,50 1.424,97 8.738,48
Nueva Zelanda 101,16 120,99 117,97 189,47 325,43 855,02
Vietnam 1.071,48 1.453,16 1.830,34 1.925,83 2.151,44 8.432,24

Fuente: Elaboracién SGEAO/DataComex.

de acceso a mercado y los beneficios que supongan

para sus miembros.

En este contexto, conviene tener presente ademds que
cinco de los principales exportadores mundiales de
productos agricolas (Australia, Canadd, Chile, Nue-
va Zelanda y los Estados Unidos) forman parte del
TPP. Japén, por su parte, como miembro del TPP,
tendrd que reformar su sector agrario y el mercado
agroalimentario. Como Japdn es un gran importador
de productos agricolas, es mds que probable que la
cuota de mercado de los cinco citados paises TPP se
incremente a expensas de la UE, en el caso de que esta
no consiguiera el mismo nivel de acceso al mercado

para sus productos.

Estados Unidos, México y Japén son los principales

paises de destino de la exportacién espafola dentro del

grupo del TPP, absorbiendo conjuntamente mds del
62% de la misma en 2015 (fuente: DataComex).

Estados Unidos ha sido el sexto pais de destino mun-
dial de la exportacién espanola en 2015 (11.411 millo-
nes de euros) y recibe por si solo el 4,6% de las expor-
taciones globales de nuestro pafs. Dentro del TPP, es el
principal destino de los productos espafioles, lo que en
términos numéricos representa el 45,6% de la expor-
tacién espafiola a la zona en 2015. En el capitulo de
comercio de mercancias acordado en el TPP, Estados
Unidos ofrece un calendario de desarme arancelario

diferente para cada uno de sus once socios.

México es el segundo de los destinos de la exportacién
espafiola dentro de los paises TPP y probablemente
sea uno de los que se vean menos afectados por un

posible desvio de comercio, dado que los principales
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Cuadro 3

Exportacién espaiola a los paises socios del TPP en 2015

Datos en millones de euros

mandisd | Pisesdestino | Millonesdecuros | SRECIR L TS (56

6 Estados Unidos 11.410,9 4,6 45,6
13 México 4.265,7 1,7 17,0
19 Japén 2.470,1 1,0 9,9
29 Australia 1.639,6 0,7 6,6
32 Canad4 1.372,1 0,5 5,5
34 Chile 1.366,1 0,5 5,5
49 Malasia 745,3 0,3 3,0
51 Peru 594,5 0,2 2.4
53 Singapur 538,2 0,2 2,2
66 Vietnam 372,5 0,1 1,5
79 Nueva Zelanda 2449 0,1 1,0
179 Brunéi 3,1 0,0 0,0

Fuente: Elaboracién SGEAO.

productos que Espafia exporta a este pafs se benefician
ya de exencién del pago de aranceles gracias al Acuer-
do de Asociacién Econémica, Concertacién Politica y
Cooperacién CEE-México de 2000, que actualmente,
se encuentra en proceso de modernizacién.

Japén, por su parte, ocupa el decimonoveno puesto
como pais de destino mundial de la exportacién es-
pafiola en 2015 (2.470,1 millones de euros), siendo
el receptor del 1% de las exportaciones globales de
nuestro pafs. Dentro del TPP, es el tercer destino para
los productos espafoles, lo que en términos numéricos
supone un 9,9% de la exportacién espafiola a la zona
en 2015. En el TPP, el calendario de desarme aran-
celario propuesto por Japdén es comun para sus once

paises socios.

Un andlisis exhaustivo de los posibles efectos de desvia-

cién del comercio que podrian producirse para Espafa

como consecuencia de la firma del TPP, requerirfa no
solo estudiar uno a uno los calendarios de desarme pre-
vistos en el TPP para cada uno de los socios de ambos
paises, sino ademds, los aranceles preferenciales que
aplica ya Estados Unidos a los paises del TPP con los
que tiene acuerdos de libre comercio bilaterales pre-

vios, y lo mismo en el caso de Japén.

Estados Unidos ofrece ya aranceles preferenciales a
varios de sus nuevos socios, en el marco de acuerdos
bilaterales de libre comercio. Es el caso de: Canad4,
México, Australia, Chile, Perti y Singapur. Por su par-
te, Japon tiene también en vigor acuerdos de libre co-
mercio con Singapur, México, Malasia, Chile, Brunéi,
Vietnam, Perti y los paises del ASEAN en conjunto.

De lo que no cabe duda, es de que muchos de los prin-
cipales productos tradicionales en la exportacién espa-

fiola a Estados Unidos y Japén se verdn afectados por
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un posible desvio de comercio, ya que tanto Estados
Unidos como Japén los adquieren no solo a Espana,
sino a algunos de los paises del TPP, que pasardn a
beneficiarse del desarme arancelario.

3.4. Efectos desde un punto de vista

de los sectores industriales
3.4.1. Automdviles

Ademds de la progresiva liberalizacién arancelaria gene-
ral contemplada en el TPP, para algunos de los paises,
existen apéndices bilaterales a los calendarios de des-
mantelamiento arancelario que recogen algunas especi-
ficidades (casos de Japén-EE.UU. (3) o de Japén-Cana-
d4). Lo mds destacable de estos anexos estd relacionado
con las normas y requisitos técnicos para el sector.

En el 4mbito de las normas técnicas, la aplicacién del
criterio de norma no menos rigurosa que la japonesa
supondrd que los vehiculos de origen estadouniden-
se tendrfan un acceso al mercado japonés dificil, en
tanto en cuanto no se demuestre que, efectivamente,
el estdindar americano es tan exigente como el nipén.
En cierta medida, ello podria igualar las condiciones
de entrada con los vehiculos europeos y espafioles.
Sin embargo, la introduccién de la posibilidad de
suspender las concesiones comerciales a la otra parte
(cldusula snap back) actuaria de contrapeso (4).

Por consiguiente, desde el punto de vista del impacto
sobre la exportacién espafiola de automdviles y partes,
los efectos pueden ser mixtos, en funcién del horizonte
temporal considerado ya que la liberalizacién arancela-
ria y el trato nacional pueden suponer una pérdida de
competitividad de los vehiculos europeos y espafoles
en esta zona Asia-Pacifico a corto y medio plazo, hasta
que la UE no consiga un trato comercial preferencial
en estos mercados.

3.4.2. Farmacéuticos

Las disciplinas recogidas en el TPP son en muchos
casos de cardcter bdsico en paises que ya disponen de
acuerdos bilaterales o participan en foros internacio-
nales relativos a productos farmacéuticos pero pue-
den constituir una novedad y generar un importante
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beneficio en aquellos paises TPP que no participan
en dichos foros. Esas disposiciones también pueden
suponer, como es légico, un beneficio indirecto para
los operadores espafioles que desarrollan su actividad

en estos paises.

En este contexto hay que tener presente que el perio-
do de exclusividad de las patentes farmacéuticas se ha
extendido a cinco afios como minimo, lo que reforza-
rd la seguridad juridica de las empresas farmacéuticas,
y por ende del sector exportador espafiol, que se verd
beneficiado por una mayor claridad regulatoria en los
mercados.

Sin embargo, también es cierto que el refuerzo de las
relaciones comerciales entre los paises TPP posible-
mente resulte a corto plazo en una ventaja competitiva
para los mismos respecto de los operadores espafoles
que se podria ver compensada posteriormente.

3.4.3. Cosméticos

Las disposiciones sobre los cosméticos en el TPP estdn
recogidas en un anexo del capitulo dedicado a obstd-
culos técnicos al comercio (TBT). Esto supone que el
TPP trata fundamentalmente de facilitar el comercio
internacional de estos productos incidiendo en varios
aspectos relativos a las entidades reguladoras, el inter-
cambio de informacidn, la utilizacién de normas in-
ternacionales y las autorizaciones de comercializacidn,
de tal modo que estas se realicen de forma que no su-
pongan obstdculos innecesarios al comercio de forma
rdpida y transparente. Ademds, el TPP recoge otras
disposiciones de gran interés pues suponen un avance
en la eliminacién de barreras no arancelarias al comer-
cio de cosméticos a las que las exportaciones espafiolas
se han enfrentado en diferentes mercados. Entre ellas
figuran la no exigencia del certificado de libre venta
para la comercializacién de los productos, importante
para nuestras exportaciones de productos como blan-
queadores de piel, o la que contempla la posibilidad de
reetiquetar en destino, lo que reduce en gran medida
los costes de exportacién a diferentes mercados con di-
ferentes regulaciones de productos.

Por consiguiente, este capitulo del TPP abre unas
grandes posibilidades para las exportaciones espa-
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fiolas de cosméticos (Espafia es el sexto exportador

mundial de cosméticos) hacia estos paises de la zona
Asia/Pacifico.

3.4.4. Equipos médicos

El TPP contiene anexos especificos relativos a los dis-
positivos médicos y capitulos de coherencia regula-
toria y transparencia cuyo objetivo es hacer mds co-
herentes, predecibles y transparentes las legislaciones
propuestas por cada uno de los socios a través de la
publicacién de regulaciones y la posibilidad de que se
hagan comentarios.

En los afios venideros, el TPP, ademds de impulsar la
supresién de aranceles a la exportacién, incrementard
la coherencia regulatoria entre sus miembros y es po-
sible que las empresas del sector vean mejoradas sus
capacidades en aspectos clave como el reembolso y
los precios de los equipos médicos. Por consiguiente,
el TPP podria suponer una cierta desventaja para las
empresas espafiolas a corto plazo, pero sin duda a me-
dio plazo su situacién en la regién se verfa mejorada,
sobre todo para las que ya estuvieran presentes en este
mercado como consecuencia de una mayor claridad
regulatoria.

3.4.5. Quimicos

Japén es un mercado muy importante para este tipo
de productos. Estados Unidos estd bien posicionado
para beneficiarse del TPP. De esta manera, el mercado
japonés ofrece a los exportadores estadounidenses un
trampolin para la mayor regién de Asia-Pacifico.

En lo referente a los operadores espafioles, puede que
tengan que hacer frente a algunas dificultades y obs-
tdculos al comercio debido a medidas no arancelarias.
No obstante, el TPP ofrece también expectativas posi-
tivas puesto que obliga a los paises TPP a aplicar bue-
nas précticas regulatorias, que serdn mds transparentes,
pero no extiende el desarrollo de estas prdcticas a ter-
ceros ni por tanto para la UE.

En definitiva, podria darse una pequefia desviacién de
comercio en contra de los intereses espafioles, pero no
serfa significativa puesto que los aranceles son mini-

mos, lo que unido a una mayor claridad regulatoria en
los mercados del TPP podria suponer beneficios positi-
vos a medio y largo plazo.

3.5. Efectos en los compromisos
de servicios e inversiones (5)

De acuerdo con la tendencia actual, la regionalizacién
(TPP) estarfa reemplazando a corto plazo al multila-
teralismo (Ronda Doha) como foro de discusién de
normas y disciplinas comerciales. En este contexto, el
TPP constituye una parte fundamental de la nueva ar-
quitectura regional que estd tomando forma en la re-
gién Asia-Pacifico.

El TPP en materia de servicios es un acuerdo ambicio-
so, mds que por el grado de liberalizacién alcanzado o
por la mayor apertura en relacién con otros acuerdos
como el Acuerdo General sobre el Comercio de Ser-
vicios (GATS) y las ofertas que se estén presentando
en el Acuerdo TiSA (6), por la dimensién geogrdfica
del mismo. Nunca se habia negociado hasta ahora un
acuerdo regional de servicios con una cobertura geo-
gréfica tan amplia y que incluyera ademds a paises con
un grado de desarrollo tan diferente. La estructura for-
mal del Acuerdo Transpacifico refleja la de los acuerdos
de Estados Unidos e incluye capitulos separados para
comercio transfronterizo de servicios, entrada tempo-
ral para hombres de negocios, servicios financieros, te-
lecomunicaciones y comercio electrénico.

Es dificil valorar los efectos de este capitulo de servi-
cios en la exportacién espafola, pero lo que si parece
cierto es que influird en las negociaciones de la UE con
los paises TPP, especialmente en los aspectos relaciona-
dos con la arquitectura de los acuerdos, el dmbito del
acuerdo y la lista de compromisos.

En las negociaciones comerciales de Espafia, los sec-
tores prioritarios son los que tienen mds capacidad de
proyeccién internacional, bien por sus caracteristicas
propias, que les permiten ganar cuota de mercado en
otros paises, o porque estdn estrechamente vinculados
a sectores espafioles con importante presencia inter-
nacional. A la hora de valorar los efectos del TPP en
la exportacién espanola en dichos sectores prioritarios
serfa preciso tener en cuenta dos elementos.
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En primer lugar, los compromisos adquiridos en la
mayor parte de los casos no se alejan de los existentes
en el GATS y, cuando no coinciden, tampoco suponen,
en general, ningtin grado de liberalizacién adicional
al que ya ofrece la legislacién vigente en el pais. Es
decir, los aspectos que se traducen en beneficios para
los miembros del TPP, y que no suponen un beneficio
para los demds paises, se limitan a la consolidacién de
aquellos compromisos que sean mds liberalizadores de
los contemplados en el GATS. En segundo lugar, gran
parte del valor afiadido del TPP estd definido por las
disciplinas en materia regulatoria.

A corto plazo, el TPP no supone un cambio signifi-
cativo para las empresas espafiolas que prestan sus
servicios desde nuestro pais, aunque a medio y largo
plazo corren el riesgo de no beneficiarse de las mejoras
del cambio en sentido mds liberalizador de la legisla-
cién de los paises TPP ya que solamente se traspasard
como compromiso a ese Acuerdo Transpacifico, y por
lo tanto solamente beneficiarfa a los otros paises TPP.
No obstante, también cabria la posibilidad de que las
mejoras las introdujeran en su legislacién interna con
cardcter general, aplicdindolas de manera no discrimi-
natoria, y por lo tanto serfan de beneficio general. Lo
que si parece evidente es que las empresas espafiolas
establecidas en paises TPP obtendrian, en condiciones
normales, los beneficios del acuerdo de forma plena
cuando presten los servicios desde alguno de los paises
miembros del TPP y para el mercado del TPP.

En cuanto a los aspectos regulatorios, si los paises TPP
aplicasen las disciplinas acordadas de manera discrimi-
natoria con los no miembros del acuerdo, los oferentes
espafioles de servicios estarfan en peores condiciones
que los miembros del acuerdo.

En resumen, la principal aportacién del Acuerdo
Transpacifico a corto plazo para sus miembros es sin
duda la seguridad que les ofrece sobre el marco en el
que van a operar y la participacién en los beneficios
de las mejoras del mismo, mientras que a los paises
no miembros los situarfa en una posicién de menor
seguridad al operar en aquellos mercados, pero, a pe-
sar de ello, y con las salvedades que puede ofrecer
una evaluacién muy preliminar, no cabria esperar un

impacto significativo. La tinica manera de combatir
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las desventajas que para Espafia y la Unién Europea
se puedan ocasionar es negociar acuerdos de libre co-
mercio con un capitulo ambicioso de servicios con el
TPP o sus Estados participantes. En este sentido, la
UE ya ha negociado acuerdos con Canadd, Vietnam y
Singapur, aunque todavia no estdn en vigor, y negocia
con EE.UU. y Japén. Préximamente habrd negocia-
ciones con México, pafs con el que se actualizard el
acuerdo comercial existente, y seguirdn otros paises
latinoamericanos o dreas de integracién econdémica

como Mercosur, Australia y Nueva Zelanda.

El capitulo de inversiones del TPP estd en linea con el
modelo de Acuerdo Bilateral de Proteccién de Inver-
siones de los Estados Unidos y otros acuerdos de pro-
teccién de inversiones. En este capitulo se contempla
que las partes se obliguen a otorgar a las inversiones e
inversores de la otra parte trato nacional y de nacién
mds favorecida, todo ello cualificado por la expresién
en circunstancias similares, que limita el alcance del
compromiso a la obligacién de verificar si el trato se ha
concedido en circunstancias similares.

El estdndar minimo de trato para las inversiones se
define de acuerdo con la ley internacional consuetu-
dinaria, e incluye la proteccién contra la denegacién
de justicia y el fallo en ofrecer proteccién policial. El
TPP reconoce ademds el derecho a regular en relacién
con el medio ambiente, la salud u otros objetivos re-
gulatorios, y el derecho de las autoridades sanitarias de
los paises participantes a adoptar medidas de control
sobre el tabaco para proteger la salud publica. EI TPP
contempla también la denegacién de los beneficios a
las compariias pantalla (shell companies) creadas para
beneficiarse del Acuerdo Transpacifico pero sin activi-
dad de negocio sustancial en el pais.

El TPP prevé un sistema de solucién de diferencias in-
versor-Estado tradicional que crea un tribunal arbitral
ad-hoc para cada caso, en el que, salvo que acuerden
otra cosa, cada una de las partes nombra un drbitro y
el presidente se nombra de comun acuerdo entre am-
bas. Si el acuerdo no fuera posible, el secretario general
de CIADI procederd, transcurridos 75 dias, al nom-
bramiento de los que falten. El modelo del TPP marca
una diferencia con el de la Unién Europea, que incluye

un tribunal permanente con drbitros designados por
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los Estados miembros. Va a ser interesante seguir la
evolucién de ambos modelos para comprobar cémo
sobrevivirdn a la negociacién entre la UE y Estados
Unidos en el TTIP y si como resultado de la misma se
llega finalmente a una solucién hibrida.

Espafia tiene acuerdos de proteccién de inversiones
(APPRI) con cinco de los paises firmantes del TPP (Chi-
le, Malasia, México, Perti y Vietnam). Estos acuerdos
permanecen en vigor con independencia del acuerdo
TPP. Por el contrario, nuestro pafs no tiene acuerdos
de proteccién de inversiones con algunos de los pai-
ses miembros de la OCDE que participan en el TPP
(Australia, Canadd, Japén, Estados Unidos y Nueva
Zelanda) ni tampoco con Brunéi y Singapur. La UE ha
negociado acuerdos de libre comercio con Singapur y
Canad4, ademds de con Vietnam, que incluyen todos
ellos capitulos de proteccién de inversiones. Ademds,
la UE negocia en la actualidad con Estados Unidos un
acuerdo que en principio incluye un capitulo de pro-
teccién de inversiones.

Si tenemos en cuenta que todos los paises con los que
Espafia no dispone de acuerdo de proteccién de in-
versiones tienen un sistema legal que da suficientes
garantias a las inversiones, se puede deducir que, des-
de el punto de vista de la proteccién de inversiones,
el TPP no tendria una influencia significativa sobre la
posicién de las empresas espafiolas, aunque las empre-
sas locales tendrian la ventaja de la opcién anadida del
arbitraje dentro del drea del acuerdo en los paises con
los que no tenemos APPRI. Mejorarfa, en todo caso, la
posicién de las empresas espafiolas que estdn instaladas
en paises miembros del acuerdo al aumentar, con el ar-
bitraje, la gama de opciones que tienen para defender
sus derechos cuando crean que han sido violados.

3.6. Efectos de los compromisos en propiedad

intelectual e indicaciones geogrdficas

El capitulo de propiedad intelectual del TPP es muy
completo y de un alto nivel de ambicién. Incorpora
muchas disposiciones del acuerdo ACTA, que no fue
ratificado por la UE en su dia, como el establecimien-
to de sanciones penales, pero también concede plazos
provisionales para la entrada en vigor de las previsiones
mds exigentes en los paises menos desarrollados del TPP.

En cuanto a indicaciones geogrdficas (IG), su conteni-
do no es favorable a los objetivos defendidos por la UE
ya que sitda a las marcas muy por encima de las IG, y
les confiere unas prerrogativas de oposicién y plazos
excesivos. También consolida los derechos de los usos
genéricos coincidentes con las IG. De alguna forma,
el contenido del TPP en esta materia podrfa entrar en
contradiccién con los Acuerdo de Libre Comercio de
la UE con Canad4 (CETA), Singapur o Pert.

En resumen, en lo tocante a la propiedad intelectual,
el TPP constituye un elemento positivo porque esta-
blece exigencias por encima de TRIPS, lo que favorece
a la UE. Sin embargo, las expectativas son mds nega-
tivas para las indicaciones geogréficas ya que el TPP
genera muchas incertidumbres y supone un paso atrds
respecto de lo que la UE estd logrando en sus diversos
acuerdos comerciales (CETA, Corea, Singapur, Cen-
troamérica) y en los acuerdos de vinos con EE.UU.,
Canadd o Australia. A esta tendencia negativa en el
TPP hay que afiadir el estancamiento existente en la
OMC, lo que crea unas perspectivas poco halagiiefias
para las IG europeas y por ende para las espafiolas.

3.7. Efectos de los compromisos en compras piiblicas

Los compromisos asumidos por los paises TPP son
menores que los otorgados por estos mismos paises
a la UE en el contexto del GPA, lo que convierte al
Acuerdo Transpacifico en un acuerdo de nivel GPA.
En los casos de Singapur y Canad4, paises con los que
la UE tiene ademds firmados acuerdos bilaterales, se
observa también que los compromisos adquiridos en
el TPP son inferiores a los que mantienen estos paises
con la UE.

Esto no supone un obstdculo para la apertura de facto
del mercado de contratacién a nuevos paises que en-
trarfan a competir en igualdad de condiciones en lici-
taciones de entidades que antes no estaban abiertas.
Se tratarfa de los paises que no pertenecen al GPA y/o
aquellos con los que la UE no tiene firmado un acuer-
do de libre comercio con un capitulo en materia de
contratacién publica (Australia, Brunéi y Malasia).

Por consiguiente, el capitulo de compras publicas del
TPP va a facilitar el acceso a las licitaciones publicas

145



146

de los paises mds desarrollados, lo que se va a tradu-
cir en un crecimiento del sector de la construccién
debido a las mayores oportunidades que van a sur-
gir para las empresas de ese sector. Los contratistas y
proveedores de EE.UU., Canadd, Japén y Australia
pueden ser sin duda los principales beneficiarios ya
que gozan de una mayor capacidad y experiencia téc-
nica que sus competidores, pero las empresas espa-
fiolas también podrian beneficiarse si se asocian con
operadores locales.

En definitiva, en lo que se refiere a contratacién pui-
blica, se puede deducir que, en términos generales, el
TPP no tendria efectos econdmicos negativos para las
empresas espafolas, y de tenerlos serfan escasos ya que
una mayor claridad regulatoria en dichos mercados
solo puede traer beneficios positivos.

4. Conclusién

Los efectos del TPP sobre la exportacién espafiola, en
principio, no serfan relevantes pues los flujos comercia-
les con los paises TPP en general no son importantes,
pero si podria haber algunas consecuencias negativas,
puntual o sectorialmente, segin los productos y secto-
res exportadores y los paises de destino (por ejemplo,
partes de automdviles y productos porcinos en Japén).
La pérdida de cuota de mercado por la liberalizacién
arancelaria serfa mds importante en Estados Unidos,
como principal destino de las exportaciones espanolas,
al igual que en Jap6n, México y Australia.

No obstante, a pesar de la posible pérdida de cuota
de mercado para la exportacién de algunos productos
espafioles a la region, los beneficios que a medio pla-
zo puedan derivarse de la eliminacién de barreras no
arancelarias y de una mayor convergencia regulatoria
hacen suponer que la entrada en vigor del TPP pue-
de ser de interés para los exportadores espafoles. Sin
embargo, para estos posibles efectos de trato nacional,
urge que los acuerdos que concluya la UE con los pai-
ses TPP sean amplios, ambiciosos y profundos en ma-

teria regulatoria.

Por otro lado, dado que la UE es la primera fuente de
IDE en siete de los doce paises TPP, los beneficios que
toda liberalizacién comercial produce en términos de
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mayor eficiencia y competitividad recaerfan también
sobre la produccién local de los operadores europeos.
De ahi, la importancia de impulsar una mayor interna-
cionalizacién de nuestras empresas hacia los mercados
TPP. En este sentido, el impacto del TPP en América
Latina merece una atencién particular ya que el grueso
de la relacién de Espafia con esa regién radica en la
inversion.

Desde la politica comunitaria, y en especial desde
que la perspectiva de la Comunicacién de 2006 de
la Comisién para una Europa Global (Global Euro-
pe. Competing in the World. A contribution to the EU’s
Growth and the Jobs Strategy) diera un giro hacia Asia,
la estrategia de la Comisién tiene en cuenta la impor-
tancia de esta regién TPP ya que en estos momentos
la Unién Europea ha concluido Acuerdos de Libre
Comercio (ALC) con seis pafses TPP (Chile, Pery,
Singapur, Canadd y México) y mds recientemente
con Vietnam (y los ALC con México y Chile se van
a modernizar). Ademds, la UE mantiene abiertas ne-
gociaciones con otros tres paises TPP (Japén, Estados
Unidos y Malasia) y tiene previsto lanzar otras tam-
bién con Australia y Nueva Zelanda.

Por tal motivo, para los intereses de Espafa se pre-
cisarfa una actuacién decidida por parte de la UE en
materia de politica comercial que lleve a la conclu-
sién de las negociaciones en marcha con Estados Uni-
dos (TTIP) y Japén, a la modernizacién del Acuerdo
CEE-México de 2000 y al lanzamiento de las nego-
ciaciones con Australia y Nueva Zelanda de un modo
mds ripido y comprensivo, pero también amplio,
profundo y ambicioso.

NOTAS

(1) El acuerdo entrarfa en vigor sesenta dias después de que todos
los firmantes hayan comunicado al depositario (Nueva Zelan-
da) la finalizacién de sus procesos nacionales de ratificacién.
En otro caso, transcurridos dos afios desde la fecha de la firma,
el TPP entrarfa en vigor sesenta dias después de ese periodo
de dos afios desde la firma con la condicién de que seis de los
paises firmantes que representen el 85% del PIB combinado
hubieran completado sus procesos de ratificacién nacionales.
Por tal motivo, el escenario mds optimista que se baraja para la
entrada en vigor es el de principios de 2018 siempre y cuando
Estados Unidos y Japén lo ratifiquen a causa de los umbrales
exigidos para el PIB.
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Economic Analysis. Trade Sustainability Impact Assessment of
the Free Trade Agreement (FTA) between the European Union
(EU) and Japan. Final Report (2015).

En el caso del Apéndice de Japén-EE.UU., se establece que se
considerard que los vehiculos procedentes de Estados Unidos
cumplen con la normativa japonesa (Road Transport Vehicle
Act) si la norma estadounidense es no menos rigurosa que la
norma japonesa. Esto puede considerarse una victoria de Ja-
pén en el dmbito técnico, pues la dificultad para demostrar
que la exigencia de la norma en EE.UU. es al menos igual a la
japonesa serd considerable. (No obstante, también existe una
carta de Japdn anexa al Apéndice en la que se lista una serie de
requisitos técnicos estadounidenses que ya son considerados
al menos tan rigurosos como los japoneses.)

El acuerdo EE.UU.-Japén sobre vehiculos, ademds de in-
cluir un mecanismo especifico de solucién de diferencias,

contempla dos recursos (remedies): el primero consiste en

(6)

un novedoso mecanismo (tariff delay mechanism) que per-
mite a los Estados Unidos ejercer represalias en el caso de
que Japén imponga barreras no arancelarias a los coches
americanos posponiendo su desarme arancelario para los
vehiculos nipones. El segundo es un mecanismo que permite
a cada parte volver a imponer los aranceles MFN cuando una
de ellas haya sido considerada culpable de haber aplicado
barreras no arancelarias que impidan el acceso al mercado
de vehiculos mediante un panel del citado mecanismo de
solucién de diferencias.

Para la elaboracién de este apartado de servicios e inversiones
han sido fundamentales las aportaciones y la valoraciones rea-
lizadas por la Subdireccién General de Comercio Internacional
de Servicios e Inversiones.

Acuerdo de Comercio de Servicios que estd siendo negociado
por veintitrés miembros de la OMC y que estd basado en el
Acuerdo General de Comercio de Servicios (GATS).
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RESUMEN

Desde el comienzo de la crisis econémica y financiera de 2008, el crecimiento del comercio internacional se ha ralentizado notablemente, y
las barreras a los intercambios comerciales y a la inversién no han hecho mds que proliferar, a pesar de los compromisos antiproteccionistas
del G20. El presente articulo tiene como objetivo presentar las principales tendencias de los obstdculos a la internacionalizacién acontecidas
en el afio 2015, estudiando, en concreto, las barreras que mds han afectado a los intereses espafioles en terceros mercados extracomunitarios.
De manera complementaria, se ilustra el anterior andlisis con las diferentes formas de combatir las trabas a la internacionalizacién de las

empresas, y los avances que se pueden esperar de esta lucha en un futuro cercano.

PALABRAS CLAVE

Proteccionismo, Barreras Comerciales, Obstdculos técnicos, G20, Organizacién Mundial del Comercio, Acuerdos de libre comercio.

1. Introduccién

En noviembre de 2008, se publican los noventa y cin-
co ambiciosos compromisos alcanzados en la primera
cumbre del G20, en Washington, a fin de dar una res-
puesta coordinada a la crisis financiera y econémica
internacional. Entre ellos, figura el compromiso por
una economia mundial abierta. La declaracién mues-
tra la clara intencién de los firmantes de evitar politi-
cas que supongan un auge del proteccionismo, especi-
ficindose que estos paises se abstendrdn de establecer
nuevos obstdculos al comercio y la inversién, medidas
para impulsar las exportaciones o de aprobar nuevas
tasas a la exportacidn, entre otros. En las sucesivas
cumbres del G20 se reafirman estos compromisos y se
incluye el roll-back commitment, por el cual los paises
se implicardn en la eliminacién de las barreras al co-
mercio y la inversién que se hayan aprobado desde el
comienzo de la crisis.

Mds de seis afios han pasado desde la salida de la re-
cesién global, y, sin embargo, las perspectivas de cre-
cimiento mundial siguen siendo débiles, el desempleo
elevado, y el comercio y la inversién internacional cre-
cen a un ritmo moderado y semejante al del PIB mun-

dial. Los obstdculos comerciales no han hecho mds que
crecer, dejando inexplotado el potencial del comercio
y la inversién como estimulo econémico. Los compro-
misos alcanzados en las reuniones del G20 no se han
traducido en la adopcién de suficientes medidas libera-
lizadoras del comercio mundial. Asi, en 2015, el stock
de medidas proteccionistas siguié aumentando (1), ha-
ciendo que mds del 75% de los obstdculos comerciales
establecidos por los miembros del G20, desde 2008,
siga en pie (2).

2. Las barreras a la internacionalizacidn,
el contexto econémico global y la evolucién
reciente de los obsticulos en el G20

2.1. Las barreras a la internacionalizacion

La diversidad de trabas que afectan a las exportacio-
nes y a las inversiones de Espafia en el extranjero es
muy amplia, y su concrecién depende, en gran me-
dida, de cémo se defina el concepto de barrera. En
general, entenderemos por barrera a la internaciona-
lizacién cualquier obstdculo, de cardcter legal o fcti-

co, que restrinja o impida el acceso a un tercer mer-
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cado. Entre los principales organismos que realizan
el seguimiento de las politicas proteccionistas —como
la Organizacién Mundial del Comercio (OMC), la
Organizacién para la Cooperacién y el Desarrollo
Econémico (OCDE), la Conferencia de Naciones
Unidas sobre el Comercio y Desarrollo (UNCTAD) y
la UE- la interpretacién de lo que es una medida pro-
teccionista difiere y, debido a esto, también pueden
hacerlo los estudios sobre las tendencias y desarrollos
recientes en la materia, en cierta medida.

La UE divide los obstdculos de una manera ciertamen-
te detallada. En primer lugar, describe las medidas en
[frontera, esto es, lo aranceles, impuestos, procedimien-
tos aduaneros, restricciones cuantitativas, medidas de
defensa comercial (como las salvaguardias o derechos
antidumping), precios minimos de importacién y de
exportacion, y prohibiciones para importar y expor-
tar. A continuacién, incluye las medidas dentro de las
fronteras, que entiende estdn destinadas a reducir las
importaciones de mercancias y a desincentivar la pres-
tacién de servicios o realizacién de otras actividades
econdmicas por operadores extranjeros. Dentro de este
tipo, se especifican los reglamentos técnicos para pro-
ductos, los incentivos fiscales a nivel interno, los re-
quisitos de contenido local, las restricciones de acceso
a los mercados de contratacién publica y las medidas
que afectan a la inversién extranjera o al establecimien-
to de proveedores extranjeros de servicios. Adicional-
mente, incluye las medidas de estimulo econémico y
los subsidios a la exportacién, al potenciar determi-
nados sectores en detrimento de otros y distorsionar
la asignacién de recursos productivos también a nivel
internacional. Y, por dltimo, dedica un apartado sepa-
rado a las medidas de defensa comercial, que no consi-
dera como proteccionistas si son usadas conforme a la

legalidad internacional vigente (3).

2.2. El contexto econdémico internacional

El afio 2015 fue un afio de crecimiento econémi-
co mundial débil. Segun las proyecciones del Fondo
Monetario Internacional (FMI), la economia mundial
crecié a una tasa del 3,1% en su conjunto, unas tres
décimas menos que en el afio 2014. La evolucién fue,

ademds, asimétrica. Mientras que la recuperacién se

fue afianzando en las economias avanzadas, la activi-
dad econdémica en los paises emergentes y en desarro-
llo siguid desacelerdndose por quinto afio consecutivo.
Tres acontecimientos principales influyeron en 2015:
la caida del precio de las materias primas (especialmen-
te del precio del petrdleo), el aumento de los tipos de
interés por la Reserva Federal de los Estados Unidos,
tras pricticamente una década sin incrementos, y el
reequilibrio de la economia China hacia el consumo

interno y los servicios.

En este escenario de incertidumbre macroeconémica
internacional, en septiembre de 2015 la OMC redujo
las previsiones de crecimiento del volumen de comer-
cio internacional de mercancias a un 2,8% respecto
al afo anterior. Conforme a estas proyecciones, 2015
fue el cuarto afo consecutivo en el que los intercam-
bios internacionales crecieron por debajo del umbral
del 3%, y a un ritmo semejante o inferior al creci-
miento del PIB mundial. La mayor correccidn se vivié
en Iberoamérica, donde el volumen de importaciones
cayé mds de un 5% como resultado de la dificil si-
tuacién de la economfa brasilefia. Paralelamente, el
comercio dentro de la regidn asidtica también se vio
afectado negativamente por la desaceleracién de la

economia china.

La inversién directa extranjera (IDE) experimenté un
fuerte repunte del 36% respecto al ano anterior, hasta
los 1,7 billones de délares (4), pero su distribucién fue
desigual. Los principales beneficiarios de este incre-
mento fueron los paises desarrollados, especialmente,
la UE y los Estados Unidos, mientras que la distribu-
cién fue mds heterogénea dentro del conjunto de los
paises en desarrollo. Las diferencias se acrecentaron
entre las regiones: Asia emergente se mantuvo como
la principal regién receptora de IDE, pero los flujos
con destino a Iberoamérica y Africa cayeron, reflejan-
do la delicada situacién econémica de algunos paises y
la caida de los precios de las materias primas. Aunque
las sensaciones fueron positivas en términos de volu-
men de flujos, desde el punto de vista cualitativo, hay
motivos de inquietud, por el menor efecto que puedan
tener las entradas de capital sobre el aparato producti-
vo de los receptores, al haber estado motivadas funda-

mentalmente por fusiones y adquisiciones.
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Esta situacién reaviva la importancia de mantener los
compromisos comerciales e inversores vigentes, y de
evitar el proteccionismo, a fin de consolidar la recu-
peracion.

2.3. Evolucion reciente de las barreras
a la internacionalizacion en el G20

Desde los acuerdos alcanzados en la primera cumbre
del G20 de Washington, en 2008, hasta finales de
2015, el stock de medidas proteccionistas en vigor no
ha hecho méds que aumentar entre estos pafses. A fina-
les de 2015, persistian mds de mil obstdculos al comer-
cio y a la inversién de todos los que se fueron estable-
ciendo desde 2008, esto es, aproximadamente el 75%.
Tan solo en el periodo de octubre de 2014 a octubre de
2015 se aprobaron mds de 200 nuevas trabas. Y aun-
que estos paises también adoptan medidas comerciales
liberalizadoras, el ritmo al que lo hacen es insuficiente
y, ademds, se ha desacelerado en el dltimo afio. Aten-
diendo a los sectores, los mds afectados fueron el del
hierro y el acero, las grasas y aceites animales y vegeta-
les, y la maquinaria eléctrica y sus componentes.

Entre las medidas restrictivas adoptadas y registradas
en el dltimo periodo por la OMC (5), mds de la mitad
han sido instrumentos de defensa comercial, contem-
plados en el GATT-94 (Acuerdo General sobre Aran-
celes Aduaneros y Comercio, de 1994). Estos incluyen
las medidas antidumping (6), las medidas anti subven-
cién (7) y las cldusulas de salvaguardia (8). Los princi-
pales productos afectados fueron los metales, los pro-
ductos quimicos y los pldsticos, el caucho y la industria
del papel. Uno de los principales paises sefialados por
las investigaciones fue China, debido a las dudas sobre
la formacién competitiva de sus precios.

Ademds de las medidas de defensa comercial, en el tlti-
mo afo, los paises del G20 aprobaron mds de cincuen-
ta restricciones a la importacién (excluyendo medidas
sanitarias y fitosanitarias, medidas técnicas, y medidas
que afectan al comercio de servicios), principalmente,
en forma de incrementos arancelarios; mds de veinte
medidas restrictivas de la exportacién, traducidas en
tasas a la exportacién o prohibiciones de exportar, en-
tre otras, y otras siete medidas relacionadas con requi-
sitos de contenido local (9).
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En el 4mbito sanitario y fitosanitario, los paises miem-
bros de la OMC se rigen por el Acuerdo sobre Medidas
Sanitarias y Fitosanitarias de la OMC (Acuerdo SPS,
por sus siglas en inglés), que exige la notificacién de
las modificaciones y la nueva normativa en la materia
al resto de socios. China, en particular, fue la princi-
pal notificadora entre mayo y septiembre de 2015, con
el 27% de todas las comunicaciones. Fue destacable el
hecho de que cerca del 50% de las notificaciones sobre
normativa SPS se basaron en algun estdndar o recomen-
dacién normativa internacional en la materia, ofrecien-
do, asf, una mayor transparencia y seguridad juridica
al resto de paises. Por objeto de las notificaciones, la
mds frecuente fue la de seguridad alimentaria (76%),
seguida por la preservacion de los vegetales (13%) (10).

Bajo el Acuerdo sobre Obstdculos Técnicos al Comer-
cio (Acuerdo TBT, por sus siglas en inglés), los paises
miembros tienen la obligacién de notificar su intencién
de modificar o aprobar nuevas normas técnicas, espe-
cialmente si se trata de medidas urgentes, con el obje-
tivo de informar al resto de socios de la OMC sobre la
normativa que pueda afectar a sus intercambios comer-
ciales. En esta 4rea, las notificaciones de los miembros
del G20 aumentaron un 10% entre enero y septiembre
del afio pasado, en relacién al mismo periodo del afo
anterior, siendo los responsables del 50% de todas las
nuevas notificaciones en ese periodo. Los principales
objetivos de las nuevas regulaciones técnicas comunica-
das fueron la proteccién de la salud humana y la seguri-
dad (40%), junto con la proteccién del medioambiente
(16%), y entre las mercancias mds afectadas se encon-
traron los cosméticos y los productos electrénicos.

No obstante, no todo fueron malas noticias durante
el dltimo afio. Los pafses del G20 también aprobaron
un nimero de medidas liberalizadoras del comercio de
mercancfas. Aproximadamente, la mitad de estas tu-
vieron relacién con instrumentos de defensa comer-
cial, en forma de conclusién de investigaciones sin
imposicién de derechos antidumping o de retirada de
dichos derechos. Y, otra parte, supuso la reduccién o
eliminacién de aranceles, la retirada de cuotas y tasas
a la exportacion y la simplificacién de procedimientos
aduaneros. Sin embargo, a pesar de todo, el ritmo de
aprobacién de estas medidas fue insuficiente para re-
ducir el stock de barreras en vigor desde 2008.
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En el 4mbito del comercio de servicios y las inversio-
nes, el dltimo periodo de estudio arrojé un balance
de obstdculos que combiné ciertos elementos decep-
cionantes y otros esperanzadores. Por poner un ejem-
plo, el Gobierno chino publicé el nuevo catdlogo de
sectores para IDE en el que, si bien, en conjunto, se
reduce el ndmero de industrias en las que la IDE estd
restringida, se afiaden limitaciones a la prestacién de
servicios que anteriormente no existfan, por ejemplo,
ciertos servicios de consultorfa juridica o determinados
servicios de telecomunicaciones.

3. Principales barreras a la internacionalizacién
de las empresas espanolas en 2015

En el anterior apartado, se ha comentado la existencia
de diversas taxonomfas para la clasificacién de obs-
tdculos comerciales y a la inversién. Dado que el ob-
jeto de este articulo, y en concreto de este apartado,
es mds did4ctico, hemos preferido aludir a una clasifi-
cacién de las trabas y barreras técnicas centrada en la
motivacién o el fin que persiguen.

La publicacién de una nueva disposicién comercial
puede detraer tres consecuencias, una positiva, que es
el fin legitimo pretendido, por ejemplo, la proteccién
de la salud. También puede tener un wuso interesado, dar
base juridica a una disposicién legitima, a la vez que se
protege otro fin que permanece oculto y suele estar re-
lacionado con un interés local o limitar la competencia
en un mercado. Y puede tener también un efecto no
pretendido, y es el que se da en aquellos casos en los
que, por desconocimiento del sector, una aplicacién mds
restrictiva de lo necesario introduce una barrera técnica
en otro producto para el que no fue desarrollada.

Entre aquellas que persiguen un uso interesado o pro-
vocan un efecto no pretendido hemos encontrado cier-
tas trazas de elementos comunes que se repiten con
frecuencia, siendo las m4s resefiables las siguientes:

— Proteccidén de la industria nacional o de una indus-
tria naciente.

— Cisis en la balanza de pagos.
— Proteccidén de la vida humana, la salud o los animales.

— Otros objetivos sociales, de orden moral y geopoliticos.

3.1. Proteccion de la industria nacional
o0 de una industria naciente

La proteccién de una industria nacional o el apoyo a
una industria naciente es un motivo comdn para la
proliferacién de barreras. En ocasiones, la discrimina-
cién cristaliza de una manera muy evidente, como es
el caso de cierta regulacién impositiva sobre alcoholes
(11) que el parlamento brasilefio aprobé en 2015. Si
bien con motivos, en un principio, puramente recau-
datorios, esta disposicién gravaba los alcoholes de
alta graduacién un 30% mientras que otras bebidas
espirituosas potencialmente sustituibles, como la ca-
chaga, de produccién enteramente local, quedaban
gravadas al 17%. Afortunadamente, un veto presi-
dencial de ultimo momento evité que las partes dis-
criminatorias entraran inmediatamente en vigor y la
regulacién regresé al Congreso para su modificacion.
Este tipo de casos son una discriminacién a la luz del
articulo I1I:2 del GATT.

En Indonesia, donde las exportaciones espafiolas supe-
ran los 380 millones de euros anuales, algunos opera-
dores espafioles se quejaron, en 2015, por la exigencia
de que los acuerdos comerciales entre operadores in-
donesios y exportadores extranjeros sean convenien-
temente registrados en el Ministerio de Comercio in-
donesio y legalizados conjuntamente en la Embajada
de Indonesia y del Ministerio de Asuntos Exteriores
espafiol (12).

Un claro uso interesado de la normativa técnica para
favorecer el desarrollo de la industria nacional es el que
viene aplicdndose en la India, desde 2011 (13), para el
sector de los neumdticos. La proteccién del mercado
doméstico fue in crescendo en 2015 tras la obligatorie-
dad de certificacién de los neumdticos por el organis-
mo indio (Bureau of Indian Standards, BIS) mds alld
de las exigencias establecidas en las convenciones in-
ternacionales, como UN-ECE 1958 (14), dando lugar
a la multiplicacién por ocho del ndmero de ensayos, a
elevadas tasas y a una excesiva burocracia. La pérdida
de competitividad de los neumdticos de fabricacién
extranjera ha sido drdstica, en un mercado donde la
posicién espafiola era privilegiada (primer exportador
de la UE), y donde se espera un crecimiento anual del
parque de vehiculos del 20% anual.
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En el 4mbito de la prestacién de servicios de sistemas
informatizados de reserva (15) (CRS, por sus siglas en
inglés), las trabas aplicadas por la Administracién chi-
na, desde 2012, siguen impidiendo el efectivo acceso a
este mercado. A pesar de los compromisos del gigante
asidtico en el marco del GATS, se siguieron sin aprobar
nuevas licencias para el uso de CRS extranjeros por las
agencias de viaje chinas. De hecho, se puede entrever
una clara voluntad de favorecer a la tnica empresa lo-
cal instalada para que desarrolle su negocio y, mds ade-
lante, se expanda a nivel internacional.

Existen otra serie de medidas de cardcter mucho mds
refinado. Podemos encontrar ejemplos fascinantes,
como la desproteccién de las indicaciones geograficas
(16), las marcas o distintivos, las patentes y su dura-
cién, los productos criptogrificos o las férmulas de
los productos quimicos o los cosméticos. En Chile, en
2015, Espafia medié en la proteccién de las indicacio-
nes geogréficas de los vinos espafioles que habian sido
usurpadas por otros vinos de produccién local. La de-
nominacién Jerez estaba siendo usada por competido-
res chilenos que inundaban el mercado con un vino de
bajisima calidad. A menudo, el problema afiadido es la
vinculacién de la falsa indicacién geografica con ciertas
cualidades —en este caso, un vino pobre— dinamitando
la potencialidad de la marca a medio plazo.

3.2. Proteccion de la vida humana, la salud
0 los animales

Uno de los argumentos mds expoliados para la pro-
liferacién de barreras técnicas es el basado en una de
las excepciones generales al GATT, contempladas en el
articulo XX, que da soporte legal a todas las medidas
necesarias para proteger la vida humana, animal o ve-
getal o la salud.

En 2015 también hemos tenido casos en los que se ha
hecho un uso 7nteresado de esta excepcién. Por ejemplo,
Brasil promovié una regulacién (17) que establecia una
obligacién de etiquetado en productos alimentarios,
bebidas, ingredientes, aditivos y coadyuvantes de tec-
nologfa, incluso aquellos de uso en proceso industrial,
que contuviesen aditivos con posible efecto alergénico.
Si bien una regulacién de alergénicos invoca un interés
legitimo, se afadié una obligacién de etiquetado en
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origen a través de un sistema de aprobacién consular,
y no se fijaron umbrales de deteccién. El sector del
vino espafol fue especialmente comprometido, ya que
ciertos clarificantes de proceso, dictados por précticas
enoldgicas, pueden contener un elemento tan comuiin
como proteina de huevo, si bien, como elemento de
proceso, se elimina con posterioridad.

Otro caso que simboliza un efecto no pretendido es el
de ciertos requisitos de muestreo en Corea del Sur
para la determinacién de las condiciones sanitarias y el
impacto que tiene en productos gourmet, cuyo valor
por unidad de producto es muy alto. Corea aplica una
normativa horizontal para el muestreo que exige el su-
ministro de seis muestras de medio kilogramo de dis-
tintos jamones, independientemente del volumen del
envio, sean cien kilogramos o cien toneladas. O una
muestra de un kilogramo de azafrdn (mds de 3.000
euros) por envio. Estos costes, que resultan préctica-
mente inasumibles para un gran operador, disuaden
completamente de acceder al mercado a cualquier pe-
quefia empresa.

3.3. Crisis en la balanza de pagos

La aplicacién de restricciones comerciales por crisis en
la balanza de pagos son una de las excepciones explici-
tamente reconocidas por la OMC en su articulo XII, el
articulo XVIIL:B y la Declaracién de medidas por pro-
blemas en la balanza de pagos (Declaracién de 1979).

Argelia fue el ejemplo de aplicacién de medidas por
un empeoramiento de su balanza de pagos. Con un
déficit comercial de alrededor del 7,7%, acusado a la
reduccién de los precios del crudo, ya, desde julio de
2015, se estudiaba un proyecto de ley para restaurar
las licencias de importacién, aludiendo a la necesidad
de conservar los recursos naturales, asegurar el sumi-
nistro de materias primas a la industria transforma-
dora y garantizar el equilibrio financiero exterior del
pais. Mds tarde, lo que inicialmente era un sistema
de licencias se convirtié, finalmente, en un régimen
de cuotas que se implementé en diciembre de 2015
(18), e impacté a un nimero mayor de sectores del
inicialmente previsto. Se establecié una cuota de
152.000 unidades anuales de vehiculos, 2,2 millones
de toneladas de cemento portland y dos millones de
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toneladas de acero para construccién. Argelia aludié
a un empeoramiento singular de su balanza de pagos
y sugirié la posibilidad de incrementar el nimero de
productos bajo cuota en las siguientes semanas. Esta
medida afecté especialmente a Alemania, Portugal y
Espana.

Debido al desplome del precio de las materias primas,
las medidas para restablecer el equilibrio de balanza de
pagos se aplicaron en varios paises. Otros casos que
impactaron negativamente en las exportaciones espa-
fiolas fueron el establecimiento de sobretasas arancela-
rias en Ecuador y las restricciones a las operaciones con
divisas para los importadores aprobadas por el Banco
Central de Nigeria.

3.4. Otros objetivos sociales, de orden
moral y geopoliticos

Independientemente del cardcter politico de muchas
medidas que ya hemos comentado, muchas otras tra-
tan de lograr ciertos fines en otros 4mbitos, que pue-
den ser considerados legitimos, como, por ejemplo, los
objetivos de cardcter social o moral, y que estdn reco-
nocidos en el GATT.

Dentro de los objetivos sociales, encontramos aque-
llos en los que subyacen cuestiones de indole moral,
que, en general, son coadyuvantes de otros intereses,
como el econémico o la proteccién de cierta industria
nacional. En 2015 también se dieron trabas de esta
indole, como, por ejemplo, las relacionadas con los
productos Halal en Emiratos Arabes Unidos o en In-
donesia. En Indonesia, una nueva Ley del Halal, pu-
blicada a finales de 2014 (19), supuso una importante
traba para los operadores espafoles en el pafs. Esta
nueva ley impone requisitos Halal sobre una amplisi-
ma variedad de productos y servicios, y un sistema de
certificacién y etiquetado obligatorios. Hablamos no
tan solo de alimentacién y bebidas, sino también de
cosméticos, productos quimicos y biolégicos genéti-
camente modificados y cualquier otro producto que
sea utilizado en Indonesia.

Posiblemente, entre los obstdculos de orden geopoli-
tico que mds impacto tuvieron el afio pasado en las
exportaciones espafiolas se encuentran las represalias

aprobadas por Rusia, en agosto de 2014, en el marco
del conflicto surgido con Ucrania. Por decreto presi-
dencial, se establecid la prohibicién de importar ciertos
tipos de productos agricolas, materias primas y alimentos
de la UE, Estados Unidos, Australia, Canad4 y Norue-
ga, pretendiendo ampararse en la cldusula de seguridad
del articulo XXI del GATT. Estas prohibiciones se re-
novaron en agosto de 2015 y afectaron drdsticamente

al sector agroalimentario espafiol.

4. La lucha contra las barreras
a la internacionalizacién

La experiencia en el dia a dfa con las barreras a la inter-
nacionalizacién nos muestra cémo crear una barrera es
algo relativamente fécil, pero, en general, su remocién
es un proceso mucho mds dificil y costoso. La lucha
contra las barreras es, ademds, un ejercicio poco siste-
matizado. En general, podemos distinguir los proce-
dimientos formales, las vias informales y no debemos
dejar de mencionar que, en algunos casos, se consta-
ta una autorresolucién: que la traba se resuelva por sf
misma debido al momento politico del pais u otra serie

de causas externas y ajenas al hecho en si.

Desde un punto de vista de las relaciones bilatera-
les entre paises, ya sea entre Espafia y sus socios co-
merciales extracomunitarios, o entre la UE y terceros
paises, las gestiones directas con las autoridades loca-
les que han interpuesto o pretenden interponer una
barrera son de una importancia clave. No se debe
subestimar en absoluto la resolucién por cauces in-
formales, ya que la interlocucién directa con el orga-
nismo del que emana la disposicién es siempre una
buena primera via para afrontar el problema. En el
caso espafiol, a nivel nacional, esta tarea es llevada a
cabo por los servicios centrales de la Administracién
comercial exterior y su red territorial (20), conjun-
tamente con las mds de cien oficinas econémicas y
comerciales en el extranjero. A nivel de la UE, en el
marco de la politica comercial comun, este trabajo
se encuadra dentro de la Estrategia de Acceso a los
Mercados de la Comisién Europea, en la que se in-
sertan numerosos comités y grupos de trabajo; sin
olvidar el trabajo que realizan las delegaciones de la
UE en el extranjero.

153



154

Dos claros ejemplos de éxito para Espafia gracias a
una gestién directa tuvieron lugar en Filipinas, don-
de un reglamento técnico para baldosas cerdmicas fue
revocado en julio de 2015 tras los contactos manteni-
dos con las autoridades locales, y en Indonesia, donde
otra normativa técnica, en este caso para neumdticos,
fue reconsiderada antes de entrar en vigor gracias a la

labor realizada junto con la UE.

En determinadas situaciones, si las relaciones comer-
ciales con terceros paises son avanzadas, pueden exis-
tir acuerdos de comercio preferencial. La UE dispone
de una amplia red de acuerdos de libre comercio con
los socios que considera estratégicos tanto desde el
punto de vista econémico como politico o de segu-
ridad exterior. Dichos acuerdos prevén reuniones de
lo que se denominan comités conjuntos o de aso-
ciacién, en los que las partes —la UE y el otro pais
firmante— senalan sus respectivas preocupaciones
comerciales. El grado de sofisticacién que estd alcan-
zando la regulacién sectorial exige modernizar regu-
larmente los acuerdos y crear un mayor nimero de
foros técnicos donde participen los especialistas de
cada campo. Sin embargo, como la resolucién de es-
tas barreras a menudo exige mds que buena voluntad
entre las partes, en los modernos acuerdos comercia-
les se incorpora la creacién de un érgano de solucién
de diferencias, a fin de lograr laudos arbitrales que

sean vinculantes.

La modernizacién que han experimentado los acuer-
dos no es mds que una adaptacion a la variedad de
trabas que proliferan en el comercio internacional,
incorpordndose, asi, en los textos una larga serie de
capitulos sobre normas sanitarias y fitosanitarias,
barreras técnicas, anexos sectoriales, procedimien-
tos aduaneros, comercio de servicios y proteccién de
inversiones, propiedad intelectual, contratacién pu-
blica y otros aspectos diversos, como la mencionada
solucién de diferencias. En este contexto, uno de los
acuerdos mds representativos —y medidticos— de esta
nueva generacién es la Asociacién Transatldntica de
Comercio e Inversién (TTIP, por sus siglas en inglés)
entre la UE y los Estados Unidos, donde se refleja la
voluntad de extender las materias cubiertas y evitar

brotes neoproteccionistas.

—— ALGUNOS RETOS DE LA EXPORTACION ESPANOLA

La firma de acuerdos, en el seno de la OMC, es tam-
bién una prioridad para la UE y sus Estados miembros,
en el mismo sentido. Existe una clara apuesta por el
multilateralismo en Europa, ya que el establecimien-
to de unas reglas comerciales globales claras y que
fomenten los intercambios internacionales redunda
en beneficio de todos y reduce las trabas comerciales.
Desafortunadamente, los resultados que se estdn cose-
chando en la Ronda de Desarrollo de Doha son muy
modestos. No obstante, si se han producido ciertos
avances destacables, como la firma del Acuerdo de Fa-
cilitacién de Comercio, a finales de 2013, cuyo articu-
lado incluye disposiciones para la simplificacién de los
trdmites aduaneros, aunque todavia se encuentra en
proceso de ratificacién. En la Conferencia Ministerial
de Nairobi, en diciembre de 2015, también se logra-
ron ciertos compromisos resefiables, como el acuerdo
sobre la competencia de las exportaciones, que implica
la eliminacién de las subvenciones a la exportacién de
productos agricolas, y en el plano plurilateral, donde se
adhieren los pafses miembros que lo deseen, se aprobé
la ampliacién del Acuerdo sobre Tecnologias de la In-
formacién (ITA, por sus siglas en inglés), anadiéndose
nuevos productos, cuyo comercio se liberaliza, y su-

mdndose nuevos socios, como China.

Una herramienta también ttil en la lucha contra las
barreras es el Organo de Solucién de Diferencias de
la OMC. Este mecanismo tiene como objetivo ga-
rantizar el respeto a los compromisos comerciales de
los socios y evitar la aplicacién de represalias unila-
terales, tratando de buscar entendimientos previos a
las resoluciones. De hecho, pricticamente la mitad
de los asuntos que han llegado al conocimiento del
Organo desde su creacién, en 1995, se han resuelto
en la fase de consultas, sin entrar en el procedimien-
to. Los intereses comerciales espafoles se benefi-
ciaron del recurso al Organo, en 2015, en el caso
contra Argentina por su exigencia de la Declaracién
Jurada Anticipada de Importacién, equivalente a una
autorizacién previa a la importacién con cuantiosos
costes burocrdticos. El Organo solicité la rectifica-
cién de esta prictica y, poco mds tarde, fue corregida
con la llegada del Gobierno de Mauricio Macri, a

finales del afio.
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5. Conclusiones

Desafortunadamente, no se espera un decremento en
el nimero de barreras a la internacionalizacién en los
préximos afios. Todo lo contrario, la prictica parece
dar a entender que el nimero de barreras erigidas en
terceros mercados seguird in crescendo y los opera-
dores espanoles deberdn ser capaces de adaptarse rd-
pidamente a esta nueva situacién. La coyuntura eco-
némica internacional no jugard a nuestro favor. Con
unas previsiones de crecimiento econémico mundial
débil para 2016, por la incertidumbre sobre los paises
emergentes y los riesgos sobre la estabilidad financie-
ra global, resulta dificil creer que el srock de obstécu-

los se reducird.

Ademds, independientemente del uso mds o menos
interesado de artilugios normativos para proteger
mercados nacionales, lo cierto es que en el espiritu de
la regulacién también subyace una proteccién mayor
del consumidor. Si este consumidor se encuentra en
un mercado en el cual no habia ningan tipo de con-
trol y proteccién, la creacién de cualquier grado de
proteccién va a resultar en un incremento del nimero
de barreras y trabas administrativas para los operado-
res. De igual modo, en los paises mds desarrollados la
aparicién de nuevos productos exige instrumentos de
proteccién al consumidor cada vez mds sofisticados.
Estos nuevos sistemas también incrementan las exi-
gencias a los operadores. No obstante, esta tendencia a
regular nuevos productos también lleva aparejada una
mayor voluntad por alinear los estdndares y requisitos
técnicos. Asi, podemos observar un creciente ndme-
ro de iniciativas plurilaterales y multilaterales que, al
arrobo de las dificultades de consenso que a menu-
do se encuentran en el marco de la OMC, intentan
establecer conductas y estdndares internacionales en
clertos sectores.

Un ejemplo muy destacable es el Acuerdo plurilate-
ral sobre Comercio Internacional de Servicios (TiSA,
por sus siglas en inglés), en cuyo marco tienen cabida
un conjunto de disposiciones bdsicas que pretenden
evitar las prdcticas anticompetitivas y alinear requi-
sitos técnicos en diversos sectores, como las teleco-
municaciones o la intermediacién financiera. Otras

iniciativas interesantes pueden ser el Acuerdo sobre

Bienes Medioambientales o la revisién del Acuerdo
de Contratacién Publica, que también pueden lograr
la estandarizacién internacional en otras dreas asocia-
das al comercio internacional. El G20, como foro de
cooperacién de las principales economias del mundo,
puede anadir un gran valor en la gobernanza del sis-
tema de comercio internacional y lograr pactos que
resuelvan cuestiones tan esenciales como la ausencia
de un régimen internacional para la IDE. En el 4mbi-
to bilateral, la UE seguird tejiendo su red de acuerdos
de libre comercio y buscando la modernizacién de los
Tratados ya vigentes, como en el caso de la zona de li-
brecambio con México, las relaciones con los paises del
norte de Africa o la unién aduanera con Turquia, para
adaptarse a las nuevas demandas del comercio interna-
cional cada vez con un mayor componente técnico. En
este sentido, resulta crucial recalcar que no basta con
la firma de los acuerdos, sino que hay que asegurar la
efectiva implementacién de estos, cuestién no baladi
para nuestros operadores.

NOTAS

(1) Un reciente informe Throwing Sand on the Wheels (Evenett et
al, 2014), reivindica que dos tercios de las 494 barreras técnicas
detectadas en diciembre de 2014 procedian de paises del G20.

(2) Conforme al andlisis del 14th Report on G20 Trade and Inves-
tment Measures, de la OCDE, la OMC y la UNCTAD.

(3) Las medidas de defensa comercial se justifican para luchar
contra précticas desleales en el comercio internacional y se
amparan en el Acuerdo Antidumping, el Acuerdo sobre Sub-
venciones y Medidas Compensatorias y el Acuerdo de Salva-
guardias de la OMC.

(4) Es el nivel mds elevado desde la crisis internacional de 2008-
2009.

(5) De octubre de 2014 a octubre de 2015, basindonos en los dos
ultimos Report on G20 Trade Measures.

(6) Medidas de proteccién que puede aplicar un Gobierno (nor-
malmente, en forma de derechos arancelarios) a un producto
importado, si demuestra, mediante una investigacion, que el
precio de este es inferior a su valor normal y, ademds, existe un
dafio importante para la industria nacional.

(7) Permiten el establecimiento de derechos si se demuestra, tam-
bién mediante investigacién, la existencia de alguna subvencién
no permitida por las disciplinas del GATT.

(8) A su vez, suponen la aplicacién medidas de proteccién, en
forma de aranceles o cuotas, ante el aumento subito de las im-
portaciones de un producto, que ponga en riesgo a la industria
nacional.
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(9) Estas se enmarcan dentro de las pricticas prohibidas que
contiene el Acuerdo sobre Medidas en Materia de Inver-
siones relacionadas con el Comercio, de la OMC, y supo-
nen la exigencia de que una empresa que se instale en el
territorio de un pafs compre determinados voldmenes de
productos de origen nacional para poder operar alli, con
las importantes distorsiones que provocan para el comercio
internacional.

(10) Una medida SPS es toda aquella aplicada para (a) mantener la
seguridad de los alimentos, (b) proteger la salud y vida de los
animales, (c) preservar los vegetales, proteger a las personas
de enfermedades de vegetales y animales, y (d) la proteccién
del territorio nacional de plagas y otros peligros, sin ser estas
mutuamente excluyentes.

(11) A través de nada menos que tres disposiciones, la Instruccién
Normativa 1583/2015[1], el MP 690/2015[2] y el Decreto
8512/2015[3] consolidadas en la Ley 13.241 de 30 de di-
ciembre 2015

(12) Indonesia no es firmante del Convenio de la Haya sobre De-
recho Internacional Privado (la llamada Apostilla de la Haya)
que permite que los documentos oficiales nacionales puedan
surtir efecto en otro pais miembro tras unos sencillos trdmites
administrativos.

(13) Fecha de entrada en vigor de la Indian Tubes for Automotive
Vehicles Quality Control Order, publicada en 2009.

(14) La Comisién Econémica para Europa de las Naciones Unidas
(UN-ECE) tiene como objetivo el didlogo y la cooperacién
econémica y sectorial para los 56 pafses firmantes. En con-
creto, el Acuerdo de 1958 fija una serie de estdndares técnicos
para los vehiculos y sus componentes, entre los cuales se en-
cuentran los neumdticos.

(15) Los CRS permiten la gestién y el almacenamiento de las tran-
sacciones asociadas a viajes de los clientes, siendo especial-
mente utilizados por las agencias para reservas de billetes de
aerolineas.

—— ALGUNOS RETOS DE LA EXPORTACION ESPANOLA

(16) Conforme la Organizacién Mundial de la Propiedad Inte-
lectual (OMPY), una indicacion geogrdfica es un signo utilizado
para productos que tienen un origen geogrdfico concreto y cuyas
cualidades, reputacion y caracteristicas se deben esencialmente a
su lugar de origen. Por lo general, la indicacion geogrdfica consiste
en el nombre del lugar de origen de los productos. Un ejemplo
tipico son los productos agricolas que poseen cualidades derivadas
de su lugar de produccion y estdn sometidos a factores geogrdficos
espectficos, como el clima y el terreno.

(17) ANVISA, Resolucidn, num. 26, de 2 de julio de 2015.

(18) Executive Decree 15-306 dd. 6/12/2015.

(19) Ley 33/2014.

(20) Hoy en dfa, la Secretarfa de Estado de Comercio del Ministe-
rio de Economfa y Competitividad.
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RESUMEN

El comportamiento del sector exterior durante la crisis ha puesto de manifiesto la necesidad de continuar avanzando en la integracién del
modelo productivo espaiol en el mercado global. Las empresas espafiolas han protagonizado en las dltimas décadas un ejemplar proceso

de adaptacién a la nueva realidad de una economia cada vez mds global e interconectada.

Aunque persisten algunas debilidades en la estructura de nuestro sector exterior, los aspectos positivos superan ampliamente a esas limi-
taciones, y hay un gran potencial de mejora en los préximos afios asumiendo el desafio y aplicando las estrategias y esfuerzos necesarios.

La nueva Cdmara de Comercio de Espafa tiene entre sus cometidos principales el apoyo a la internacionalizacién empresarial, y pondrd
su experiencia, conexiones, conocimientos y recursos al servicio del objetivo de que las empresas espafiolas, y especialmente las pymes,
encuentren el lugar mds adecuado en un mercado global cada vez mds competitivo y exigente. Ello redundar4 en mayores oportunidades

de crecimiento, empleo de calidad y bienestar para los ciudadanos espafioles.

PALABRAS CLAVE

Internacionalizacién, Comercio exterior, Exportacién, Inversién, Globalizacién.

1. Introduccién La gran mayorfa lo ha hecho con éxito, en gran par-

te tras haber acometido sacrificios para conseguir una

La crisis econédmica de la que con esfuerzo nos vamos o . .
mayor competitividad internacional. Pero no pode-

recuperando ha vuelto a poner de manifiesto con cla- . . .
) ) ) . ) mos permitirnos el lujo de que vuelvan al caparazén
ridad la necesidad de avanzar en la internacionaliza- , . ..
. B del mercado doméstico, abandonando su actividad ex-
cién de las empresas espafolas. Aquellas que la han )
L. . L. ) portadora cuando la demanda interna crezca de nuevo
atravesado con mds éxito han sido las mds internacio- i .
. o n ) con fuerza. Es necesario hacer lo posible para que la
nalizadas y con mayor diversificacién geogrifica de

.. internacionalizacién se consolide como un compo-
su actividad.

nente estructural, y no coyuntural, de su modelo de
Una economia mejor integrada en el mercado global  crecimiento.

con un modelo de crecimiento mds internacionaliza-

do, en que una parte creciente del PIB sea aportado Pero hay ya otros muchos miles de empresas que ope-

por la produccién de bienes y servicios comerciables, ran solo a nivel nacional y tienen gran potencial de

OfI'CCCI'é un mayor potencial dC crecimiento junto a 1nternac10nahzac10n, aunque una gran parte no sean

. K . . Z M 1144 1A
una superior garantia de estabilidad y resistencia en las todavia conscientes de ello. Su transicién y conversién

fases bajas del ciclo. en empresas internacionales exige un esfuerzo consi-

derable de identificacién, concienciacidn, orientacién,
Uno de los efectos positivos de la crisis ha sido el im- ¢/ = .. y apoyo.
pulso que ha forzado a muchas empresas a salir a com-

petir en el mundo. Son miles las que han abordado la  Otras muchas exportan ya desde hace tiempo, pero

aventura exterior en busca de la demanda que no en-
contraban en el mercado espafiol en los dltimos afios.

podrfan ampliar su expansién internacional a otros

mercados con el estimulo y asesoramiento adecuados y,
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en especial, actuando sobre los distintos componentes
que conforman su propuesta de valor y su capacidad
de competir en un mercado tan global y competitivo
como lleno de oportunidades.

En la Cimara de Comercio de Espafia deseamos
contribuir a acelerar el proceso de internacionali-
zacién de las empresas espafiolas, una de nuestras

principales misiones segtin establece la Ley Bdsica
de Cdmaras de 2014.

2. Caracterizacién del sector exportador espafiol

La internacionalizacién de la economia espafola es
una historia de éxito. En los dltimos treinta afios he-
mos pasado de ser una economfia bdsicamente cerrada
a otra muy integrada en el mercado global. Las empre-
sas espafiolas han sabido adaptarse y reaccionar a los
continuos shocks de apertura comercial y liberalizacién
a que ha sido sometido nuestro mercado sucesivamen-
te desde los afos ochenta. Primero, con la adhesién a
la entonces Comunidad Econémica Europea, después
con la creacién del Mercado Unico, poco mds tarde
con la decisiva entrada de Espafia en la zona euro. Y
todo ello en paralelo a las sucesivas rondas de amplia-
cién de la Unién Europea.

Nuestros empresarios han sabido afrontar esos desafios
que se han traducido siempre en una mayor facilidad
de acceso a otros mercados para sus bienes y servicios,
pero siempre a cambio de un aumento considerable de
la competencia exterior en nuestro mercado doméstico.

Las exportaciones de bienes y servicios de nuestras em-
presas se han duplicado en valor en los dltimos quince
afios y han alcanzado el récord histérico de un tercio del
PIB espafiol. Nuestras exportaciones de servicios han
crecido de forma sustancial, y hoy las de servicios no
turisticos han superado ya a los ingresos por turismo.

Hoy tenemos también un buen nimero de multina-
cionales espanolas que son lideres mundiales en sus
dmbitos de actuacién, cuando en los afios ochenta
no tenfamos pricticamente ninguna. Las empresas
espafolas han invertido fuertemente en el exterior, y
hoy mantienen un szock de inversién directa en otros
paises que representa el 46% del PIB de la economia
espafola. Al mismo tiempo, mantenemos en Espafia

un stock de inversién directa extranjera de un valor
similar, un 52% de nuestro PIB.

Este proceso ejemplar de internacionalizacién en-
cuentra, sin embargo, algunas limitaciones o debili-
dades para poder desarrollar todo su potencial, que
vamos a analizar ahora.

2.1. Una base exportadora, por ahora, limitada

En Espafa hay unas 147.000 empresas que exportan
bienes cada afio, una proporcién reducida sobre el total
en comparacién con otros paises de nuestro entorno.
Pero de estas, solo lo hacen de manera regular, o cuatro
afios seguidos, 47.000. Son estas las que constituyen
nuestra base exportadora estable.

La cifra ha crecido sensiblemente en los dltimos afios,
coincidiendo con una crisis econémica que ha teni-
do en este 4mbito, como hemos adelantado, el efecto
positivo de que muchas pymes espafiolas han salido
a vender sus bienes y servicios en el exterior ante la
atonia de la demanda interna. Esto ha sido una ténica
habitual en la historia de nuestro sector exterior: mu-
chas empresas exportaban cuando el mercado interior
flaqueaba, pero abandonaban los mercados exteriores
en cuanto se recuperaba la demanda interna.

El impacto de la crisis ha sido tan fuerte que debemos
confiar en que haya tenido un efecto estructural, y no
coyuntural, sobre la actividad internacional de nues-
tras empresas. Es evidente, ademds, que las empresas
que mejor han resistido los embates de la crisis han
sido las mds internacionalizadas, gracias a la resisten-
cia que les aporta la diversificacién de sus mercados.
Por ello, las empresas que con gran esfuerzo han ini-
ciado su andadura en el mercado global en estos afios
deberfan reflexionar antes de abandonar a sus nuevos
clientes internacionales por mucho que crezca la de-
manda interna de sus bienes o servicios.

No debemos obviar tampoco el aumento de la com-
petitividad que ha imprimido en el sector productivo
espafiol el ajuste que se ha producido durante los ul-
timos afios como consecuencia de la crisis, traducido
en una reduccién de los costes relativos de produccién
y el consiguiente aumento de competitividad frente a
nuestros principales competidores, que muchas de las
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empresas espafiolas estdn aprovechando. Pero hay que
recordar que se trata de un fenémeno coyuntural, que
desaparecerd sin la aplicacién continua de reformas es-
tructurales que consoliden la transicién hacia un mo-
delo productivo mds eficiente.

El potencial de crecimiento del nimero de empresas
exportadoras es muy elevado si nos comparamos con
paises de nuestro entorno. Tenemos miles de empre-
sas, la gran mayorfa pymes, que son muy competitivas
a nivel internacional y quizd atin no lo sepan. Llevan
anos sometidas a un proceso continuo de liberalizacién
comercial que las ha puesto a competir con otras del
mundo entero en uno de los mercados mds competiti-
vos del mundo: el de la Unién Europea. Si son capaces
de competir con ellos con éxito en este mercado, ;por
qué no tendrfan posibilidades de hacerlo también en el
resto del mercado global?

Podemos preguntarnos si el aumento del ndmero de
empresas que exportan seguird creciendo en los préxi-
mos afios. El Banco de Espafia ha presentado recien-
temente un trabajo sobre la base exportadora (1) que
identifica las siguientes condiciones para que el aumen-
to del ndmero de empresas exportadoras se mantenga
o aumente: el sostenimiento de la demanda interna,
el mantenimiento de la mejora de las condiciones de
financiacién, el saneamiento de la situacién patrimo-
nial de las empresas y la continuacién del proceso de
contencién de los costes laborales.

2.2. Avueltas con el tamario de las empresas exportadoras

Si desagregamos los datos de empresas exportadoras
nos damos cuenta de la enorme concentracién que
existe en unas pocas:

— Las 47.000 empresas exportadoras estables suponen
un 93% del total de exportaciones de bienes. O lo que
es lo mismo, 100.000 empresas solo exportan en con-
junto un 7% del total.

— Las 100 primeras empresas exportadoras represen-
tan el 40% de las exportaciones, y las 500 primeras
suponen el 57%.

— Solo el 27% de las empresas (40.000) exportan mds
de 50.000 euros al afio.

Estos datos nos muestran la gran concentracién del
volumen de exportacién en un pequefio nimero de
empresas, que son las responsables de los éxitos de los
tltimos afos, y la enorme dispersién en el resto.

Un estudio reciente (2) nos ofrece otros datos intere-
santes: en Espafia, el 25% de las empresas de mds de
veinte empleados exporta, mientras lo hace el 90%
de las empresas de mds de 200 empleados.

Hay un evidente problema de dimensién empresarial
para afrontar el mercado global, ya que son las em-
presas mds grandes las que tienen mayor propensién
exportadora y nuestra base de empresas estd consti-
tuida esencialmente no por medianas, sino por pe-
quefas empresas.

Es importante, por ello, promover el incremento del
tamafio medio de la empresa espafiola, lo que puede
ocurrir a través del crecimiento empresarial, orgdnico
o con aportaciones externas de capital, o las fusiones y
adquisiciones. Los consorcios de exportacién, por otra
parte, constituyen un instrumento tradicional cuya
tasa de éxito ha sido muy limitada. Para fomentar ese
proceso de crecimiento del tamafo medio de las em-
presas hay que revisar ademds una regulacién (como
la fiscal o laboral) que en ocasiones puede imponer
desincentivos al aumento de la dimensién empresarial.

Pero el aumento del tamafio no es siempre conveniente
o necesario. Hoy en difa, con el avance de las tecnolo-
gias de informacién y telecomunicaciones, las barre-
ras de tamafo se han reducido progresivamente. Hoy
pequefias empresas pueden exportar a todo el mundo
sus bienes y servicios a través de Internet y el comer-
cio electrénico, manteniendo la gran flexibilidad que
les permite su reducida dimensién. Hoy hay empresas
que son exportadoras desde su nacimiento, pequefias y
globales al mismo tiempo.

2.3. La atraccion natural del mercado
de la Unidn Europea

La proporcién de nuestras exportaciones que se dirige
al mercado interior de la Unién Europea se sitia desde
hace afios en el entorno del 66%. Aunque se reduce
lentamente, oscila en funcién de los niveles relativos de
crecimiento de la Unién Europea y el resto del mundo.
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Es perfectamente 16gico y comprensible que el mer-
cado interior de la Unién Europea sea el prioritario y
principal para nuestras empresas, y en especial para las
pymes. En ¢l dan sus primeros pasos y es el que pro-
gresivamente deben considerar como el doméstico:
aquel en que se vende, no al que se exporta. Se trata
ademds de un mercado de alto poder adquisitivo, ren-
table y de enorme recorrido. Y es también el campo
de entrenamiento natural de las pymes espafiolas para

dar el salto mds lejos en una fase ulterior.

La economfa espafiola y sus empresas no pueden, sin
embargo, permitirse el lujo de desperdiciar las enormes
oportunidades que ofrecen los mercados de fuera de la
Unién Europea, y sobre todo las que van a ofrecer en el
futuro. De ahi que haya que insistir en salir a abordar-
los, aunque las estrategias sean diferentes en cada caso.

Paises europeos de fuera de la UE, especialmente Tur-
quia, han crecido muy rédpido como destino de la ex-
portacién espafiola. Suiza, Rusia o Noruega también

son crecientemente accesibles.

La exportacién a Estados Unidos ha crecido rdpido,
pero sigue siendo reducida en términos relativos. La
préxima conclusién de las negociaciones del Par-
tenariado Transatldntico de Comercio e Inversién
(TTIP) entre la Unién Europea y Estados Unidos
va a facilitar el acceso de las empresas europeas y
espafiolas a ese gran mercado, y especialmente a las
pequefas y medianas. Es el momento de ir tomando

posiciones.

La presencia empresarial espafiola en América Latina
es muy importante en términos de inversién directa,
no en vano supone alrededor de un tercio del stock
invertido y Espafa es el primero o segundo origen
de las inversiones exteriores directas en casi todos sus
paises, pero no lo es en absoluto en términos de co-
mercio. La regién de América Latina supone un 6%
del total de exportaciones de bienes espafoles, menos
de lo que exportamos a Portugal. Hace afos que es-
peramos pueda producirse un desembarco de las em-
presas exportadoras espafiolas, especialmente de las
pymes, en esta regién de un potencial innegable que

ahora se va consolidando especialmente en los paises

de la Alianza del Pacifico.

En Asia nuestras empresas tienen cierta presencia en
China y Japdn, y crece rdpido en el resto de paises par-
tiendo de cotas muy bajas. Hay tan escasa presencia
como multiples oportunidades en estos paises y en los
del sudeste asidtico, para los que hay perspectivas de

crecimiento considerables.

Nuestras exportaciones a Africa estdin muy concentra-
das en el norte, y especialmente en tres paises (Marrue-
cos, Argelia y Egipto) que copan mds de dos terceras
partes del total. La cuota de Africa subsahariana es
muy baja, destacando solo Sudéfrica y Nigeria.

Los organismos internacionales coinciden en que el
crecimiento de la economia mundial en los préximos
afios se va a concentrar en los pafses emergentes, aun-
que ahora puedan sufrir una desaceleracién coyuntu-
ral. Hay que estar presentes sobre el terreno para apro-
vechar la fase expansiva que vendrd, entre otras cosas

porque otros ya lo estdn.

2.4. Hay que exportar mds valor

Gran parte de nuestra exportacién se concentra atin
en segmentos de precio e intensidad tecnolégica media
o baja, si bien va evolucionando al alza. Es necesario
que la oferta exportable se adapte continuamente a
unas exigencias que evolucionan cada vez mds rdpido,
a un entorno crecientemente sofisticado incorporando
mayor valor afiadido. Ello exige estrategias y esfuerzos
adicionales en materia de formacién, innovacién, dise-
flo, marca o incorporacién de tecnologfas avanzadas a
los procesos de produccién.

Por otra parte, los procesos productivos se confor-
man de manera creciente a través de unas cadenas
globales de valor que trascienden las fronteras de los
distintos paises que las conforman. Muchos bienes
y servicios no se producen ya en un pafs, sino en
varios, y las empresas entran y salen de ellas en fun-
cién de su competitividad. Dentro de estas cadenas
hay segmentos de bajo y de alto valor, estos tltimos
generalmente al principio y al final. Esta fragmenta-
cién de las cadenas de produccién permite a las em-
presas especializarse solo en fases muy especificas en
funcién de sus ventajas competitivas, pero la compe-

tencia es muy grande (3).
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Pero no debemos fijarnos solo en la competitividad
de las exportaciones de bienes, sino en las de servi-
cios, que han experimentado un avance sustancial.
No estd de mds recordar que, desde pocos afnos, las
exportaciones de servicios distintos del turismo han
superado los ingresos por turismo, aunque estos ha-
yan seguido aumentando. Se estd conformando un
sector servicios en la economfia espafiola que es cada
vez mds competitivo en si mismo, y aporta ademds
mayor competitividad a los sectores productores
de bienes. En definitiva, la estructura productiva de
un pais no puede ser competitiva si no dispone de
un eficiente sector servicios.

Conviene aqui recordar la relevancia del sector ser-
vicios en el sector exterior. Estudios recientes de la
OCDE sobre la descomposicién de las exportaciones
de los distintos paises en términos de valor afiadido
nos ayudan a entenderlo. La gran mayoria de los bienes
que exportamos incorporan servicios; su valor y precio
estd compuesto en parte de componentes de servicios
de investigacién, diseno, marca, logistica, marketing o
post venta. Todos ellos son servicios que se venden y
computan habitualmente, sin embargo, como mercan-
cfas en las cifras de comercio exterior.

En el caso espanol, por ejemplo, las exportaciones de
servicios (unos 120.000 millones de euros) suponen
poco mds del 30% del total de las ventas brutas tota-
les al exterior (unos 370.000 millones de euros). Sin
embargo, si descontamos del valor de las mercancias el
de los servicios que llevan incorporados, la proporcién
alcanza el 50%. Es decir, la mitad del valor que exporta
Espafia son servicios. Esto es consistente con que sea
precisamente ese sector el que aporte mds del 70% del
PIB espaol (4).

3. La respuesta de la Cdmara de Comercio

de Espana

La Cdmara de Espana es resultado del intenso proceso
de transformacién que ha sufrido el sistema cameral
espafol tras la supresion, a partir de 2010, del recurso
cameral permanente, impuesto con que se financiaba
su funcionamiento y actividad en las dltimas décadas.
La Ley Bésica de Cdmaras, de abril de 2014, aprobada
con muy elevado consenso por el Parlamento espafiol,

establece la constitucién de la Cdmara de Comercio
de Espafia como una nueva entidad de derecho pu-
blico pero con financiacién privada. Hereda los de-
rechos y obligaciones del anterior Consejo Superior
de Cdmaras de Comercio y extiende tanto su dmbito de
actuacién como la representacién en sus 6rganos de go-
bierno. Asi, en el Pleno de la Cdmara de Espaia,
constituida efectivamente en noviembre de 2014, se
sientan ahora 27 Cdmaras de Comercio territoriales
(del total de 88 que existen), 28 grandes empresas,
10 ministerios, 9 representantes de organizaciones
empresariales, 2 representantes de las organizaciones
de auténomos y otros 2 de las Cdmaras Oficiales de
Comercio en el exterior. Esta amplia y variada repre-
sentacién en el Pleno de la Cdmara de Espafa hace
de la institucién un verdadero foro de interlocucién y
cooperacién publico-privada de amplio espectro.

La Cdmara de Espafa tiene como misién defender los
intereses de las empresas y a la vez el interés general
de Espafia. Opera ahora en la persecucién de cuatro
objetivos bdsicos: la defensa institucional, el apoyo a la
internacionalizacién, el impulso a la competitividad y
la reflexién estratégica.

En materia de defensa institucional la Cdmara de-
fiende unas instituciones fuertes, tanto publicas
como privadas, y el papel relevante de la empresa y
los empresarios como centro del modelo de economia
social de mercado que garantiza el elevado nivel de
bienestar que hemos alcanzado. Aboga por construir,
preservar y mejorar un entorno de negocios estable
y favorecedor del emprendimiento y del desarrollo
empresarial.

La promocién de la internacionalizacién de las empre-
sas, especialmente de las pymes, es también una mi-
sién clave de la Cdmara. Como antes se ha comentado,
existe un gran nimero de empresas con potencial de
internacionalizacién que hay que movilizar. Una par-
te ya ha iniciado el proceso en estos afios pasados de
crisis, pero hay otras muchas que necesitan ayuda para
acometer esta nueva aventura. Nos detendremos en
este punto mds adelante.

El apoyo a la mejora de la competitividad de las pymes
es el tercer gran objetivo de la Cdmara de Espafia. Para
ello acttia sobre los 4mbitos de formacién, innovacién
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y tecnologfas de la informacién, poniendo en marcha
programas que permitan a las pymes avanzar hacia
una mayor productividad.

La cuarta misién, denominada de reflexidn estratégica,
pretende poner en marcha un ambicioso proceso de
debate, orientacién y definicién de propuestas sobre el
futuro de la economfa espanola a diez afios vista. Esta
funcién, que se desarrollard a través del sistema de co-
misiones especificas, trata de involucrar a las empresas
y otros actores de la sociedad civil en un debate organi-
zado e inclusivo sobre el destino hacia el que debemos
transitar en diversos 4mbitos.

4. El apoyo de la Cdmara de Espafa

a la internacionalizacién empresarial

La Cdmara de Comercio de Espafia debe contribuir a
impulsar la internacionalizacién de las empresas espa-
fiolas, siendo este uno de los objetivos fundamentales
que establece la ley por la que fue establecida. A la hora
de disenar su estrategia de apoyo a la internacionali-
zacién empresarial ha tenido en cuenta las siguientes
consideraciones:

— La Cdmara de Espana debe promover la actividad
de las Cdmaras territoriales, y por ello prestard sus ser-
vicios esencialmente a través de estas.

— Las Cdmaras tienen una reconocida marca y una lar-
ga experiencia en el apoyo a la internacionalizacién de
las empresas sobre la que se puede construir una nueva

propuesta de valor.

— La Cdmara de Espafia también tiene por objeti-
vo elevar el nivel de conocimiento de los técnicos
de las Cdmaras en materia de internacionalizacién.
Para ello destinard recursos a la formacién de estos
para generar un creciente caudal de conocimiento
y especializacién en la Cdmara de Espafa y en los
departamentos internacionales de las Cdmaras. Asi,
ejecutard sus programas preferentemente a través de
unos técnicos y expertos de su red cada vez mds ca-
pacitados, mds que de consultores externos como era
tradicional.

— La prestacién de servicios de apoyo por las Cdma-
ras debe estar debidamente coordinada a nivel nacio-

nal para ganar en eficiencia. El instrumento bdsico de
coordinacién serd el Plan Cameral de Internaciona-
lizacién que la ley encomienda definir y desarrollar
cada afo a la Cdmara de Espafia en estrecha colabo-
racién de las Cdmaras de Comercio espafolas y el

apoyo, en su caso, de las Cdmaras en el exterior.

— Las Cdmaras no estdn solas en la tarea del apo-
yo a la internacionalizacién, sino que conviven con
otras entidades especializadas de cardcter publico
como ICEX Espana Exportacién e Inversiones y las
entidades de promocién de las comunidades auténo-
mas. Las Cdmaras deben operar, en consecuencia, en
coordinacién con los demds actores a fin de buscar la
complementariedad y evitar excesivos solapamientos
y el consiguiente derroche de recursos. También es
cierto, al mismo tiempo, que la demanda es elevada y
hay mercado para todos.

— Los servicios a prestar por las Cdmaras deben res-
ponder y adaptarse a la demanda cambiante de las em-
presas, y especialmente de las pymes, para asegurar su
efectividad y resultados.

Conviene detenerse en este punto. A la hora de defi-
nir su actuacién, la Cdmara de Espana debe tener en
cuenta cémo contribuir a afrontar las debilidades del
sector exportador antes mencionadas, especialmente
concentradas en las pymes. Pero debe identificar y to-
mar también en consideracién aquello que las empre-
sas consideran que necesitan para afrontar con éxito
la aventura exterior.

Recientes estudios de la Comisién Europea sobre la
internacionalizacién de las pymes recomiendan con-
centrar los servicios de apoyo en tres dmbitos principa-
les: por un lado, el asesoramiento individualizado a las
empresas, ya que el café para todos no es efectivo; por
otro, actuar sobre el vinculo que existe entre innova-
cién e internacionalizacién, ya que la competitividad
es imprescindible para salir al mercado global; por ul-
timo, el aprovechamiento de las ventajas competitivas
derivadas de la aplicacién de las tecnologfas de la infor-
macién y las comunicaciones.

Una encuesta que elaboramos en colaboracién con
las otras entidades promotoras para presentar en la
Cumbre de la Internacionalizacién de junio de 2015
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ponfa de manifiesto otras recomendaciones y prefe-
rencias. Las empresas destacaban que los factores cla-
ve para avanzar en la internacionalizacién son la re-
lacién calidad-precio, el equipo humano, la marca y
las alianzas estratégicas. Como obstdculos principales
identificaban la dificultad de encontrar socios adecua-
dos en destino, las barreras regulatorias en el exterior
y la financiacién. Y como servicios de apoyo priori-
tarios sefialaban el apoyo para realizar actividades de
promocién (ferias y misiones comerciales), facilidades
de financiacién (crédito y seguro de crédito) y la eli-
minacién de obstdculos y barreras en los mercados de

destino (5).

En base al diagndstico de la situacién del sector exte-
rior y a las preferencias y necesidades reveladas por la
comunidad exportadora, la Cdmara de Comercio de
Espana ha definido un primer Plan de Internacionali-
zacién de alcance cuatrienal que se descompondrd en
cuatro planes anuales. Este serd ejecutado tanto por la
Cdmara de Espana como por las 88 Cdmaras locales y
territoriales, y también con el apoyo de las 34 Cdmaras
Oficiales de Comercio espafiolas en el exterior.

Las actividades de este plan a medio plazo se dirigen a
mejorar las condiciones para que las empresas espafio-
las, especialmente las pymes, puedan iniciar, consoli-
dar o acelerar su expansién internacional y en coordi-
nacién con el resto de entidades activas en apoyo a la
internacionalizacién. Las medidas del plan se articu-
lardn en torno a cuatro ejes principales: Informacién,
Sensibilizacién y Formacién, Competitividad Interna-
cional y, por dltimo, Representacién y Cooperacién

Institucional.

El eje de Informacién pretende contribuir a estructu-
rar y sistematizar mejor la informacién sobre comercio
exterior que estd disponible en un nuevo portal, di-
rigido esencialmente a las pymes que se inician en el
proceso, tratando de integrar contenidos propios con
otros externos permanentemente actualizados, y con la
posibilidad de ofrecer informacién a medida e indivi-
dualizada a través de los puntos de la red mds préximos
a las empresas demandantes. La formacién progresiva
de una red interna de especialistas en comercio exte-
rior permitird establecer al mismo tiempo una relacién
mds estable, constante, interactiva y estratégica entre

las Cdmaras y las empresas de cada demarcacién. Se
confeccionard en paralelo una nueva base de datos de
empresas con potencial de internacionalizacién a las

que apoyar de manera selectiva.

Las acciones de Sensibilizacién, Concienciacién y
Formacién responden a la necesidad de difundir la
importancia de la internacionalizacién en un mundo
cada vez mds global e interconectado, de concienciar
a las empresas de que ha llegado la hora de plantearse
la exportacién, para aumentar en dltima instancia la
base exportadora. Se trata de un mensaje que debe
emitirse a la sociedad desde las universidades, pero
también desde las escuelas. La internacionalizacién
debe acometerse como un proceso que no hay que
temer, como una apuesta estratégica, un componente
estructural del modelo de crecimiento empresarial,
poniendo de manifiesto la importante contribucién
de las empresas internacionales al crecimiento y bien-
estar de los ciudadanos. La red de Cdmaras unird
esfuerzos para acometer un ambicioso programa de
formacién y capacitacién a todos los niveles, materia
en que dispone de considerable experiencia de éxi-
to. En este 4dmbito puede también incluirse el nuevo
Programa de Apoyo a la Internacionalizacién de las
Entidades de la Economia Social, que se desarrolla en
la primera mitad del afio 2016 con la financiacién del
Ministerio de Empleo y Seguridad Social.

El eje de Competitividad Internacional comprende
actuaciones sobre los distintos aspectos que influyen
en la capacidad de las empresas de competir en el mer-
cado global, mediante un enfoque individualizado de
acompanamiento en su apertura al exterior. Combi-
nard programas a distintos niveles: desde el asesora-
miento individualizado para la iniciacién a la exporta-
cién en el marco del programa Xpande, impartido por
técnicos de las Cdmaras de Comercio, hasta la aseso-
ria sobre la innovacién necesaria para exportar (nue-
vo programa [nnoXport), el aprovisionamiento estra-
tégico, el reposicionamiento en mercados exteriores,
la estrategia de posicionamiento en Internet (nuevo
programa Xpande Digital), la utilizacién de la marca
como activo estratégico clave o el asesoramiento sobre
vias de financiacién a través de un nuevo y renovado

programa Aprmde a Financiarte.

(%)
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Las medidas incluidas en el eje de Representacién
y Cooperacién Institucional persiguen promover la
imagen de las empresas espafiolas a nivel nacional e
internacional, colaborar lealmente con las altas insti-
tuciones del Estado, ministerios y otras entidades ac-
tivas en apoyo a la internacionalizacién, fomentar el
trabajo en red de las Cdmaras a nivel nacional e inter-
nacional y ofrecer oportunidades de negocio exterior
a las empresas espafolas mediante el despliegue de
una activa labor de relaciones internacionales con las
autoridades y Cdmaras de Comercio de los paises de
mayor interés estratégico. También se actuard sobre la
red de Cdmaras Oficiales de Comercio espafiolas en
el exterior, que en la actualidad son treinta y cuatro,
esencialmente situadas en la Unién Europea y Amé-
rica, pero también en Marruecos, Suddfrica, China
o Australia. Se trata de vertebrar y coordinar mejor
esa red y vincularla con la de Cdmaras en Espafia, de
manera que puedan trabajar de la mano en nuevos
programas y proyectos en beneficio de las empresas

espafiolas.

La mayor parte de las medidas aqui descritas, y
otras muchas que se implantardn progresivamente,
formardn parte de los Planes Camerales de Interna-
cionalizacién que cada ano elaborard la Cdmara de
Comercio de Espafia en colaboracién con las Cdma-
ras de Comercio espafolas y la Secretaria de Estado
de Comercio.

La confirmacién formal de que la Cdmara de Espafia
serd organismo intermedio para la gestién de Fondos
Europeos de Desarrollo Regional (FEDER) para apo-
yo a la internacionalizacién serd una via para multi-
plicar el impacto de la inversién en las medidas del
plan, as{ como para hacer mds accesible y asequible
la participacién de las pequefas y medianas empresas
espafiolas en las actividades a ejecutar en los proxi-
mos siete anos.

El Plan Cameral de Internacionalizacién de 2016, el
primero de esta nueva etapa, estd ya en fase de eje-
cucién. El proceso se inicié en septiembre de 2015,
cuando la Cdmara de Espafia solicit$ a todas las C4-
maras territoriales que presentaran actividades de
informacién, formacién y promocién para confor-

mar el plan, bajo una serie de orientaciones y reco-

mendaciones bdsicas establecidas con la Secretaria
de Estado de Comercio. Una vez puestas en comtin
se elaboré un plan que fue expuesto en una reunién
del Grupo de Promocién del Consejo Interterritorial
de Internacionalizacién. La Secretarfa de Estado, tras
un minucioso andlisis de la propuesta por parte del
ICEX, ha realizado una serie de recomendaciones que
fueron incorporadas al contenido del Plan Cameral

antes de ser aprobado.

El Plan Cameral de Internacionalizacién 2016 incluye
dos tipos de actividades: unas de cardcter horizontal
propuestas por la Cdmara de Espafia y otras incorpora-
das por las Cdmaras de Comercio. Entre estas destacan
las acciones de promocidn, unas 350 a desarrollar en
todo el mundo, de las que casi dos tercios son misio-
nes comerciales directas e inversas y el resto son visitas
y participaciones en ferias y encuentros empresariales.
La lista de actividades incluye también unos 250 talle-
res sobre comercio exterior y un centenar de acciones

de informacién y asesoramiento.

5. Conclusién

El sector exterior espafnol se encuentra en un mo-
mento critico. Su positiva evolucién en los dltimos
afios, desde 2009, deberia consolidarse para que se
convierta en un motor acelerador del crecimiento y
el empleo. La salida al exterior de muchas empre-
sas, forzada por la caida de la demanda interna y
apoyada por las ganancias de competitividad deri-
vadas de los ajustes de la crisis, es un proceso que
debe preservarse y potenciarse. Un modelo de cre-
cimiento con mayor peso del sector exterior es mds
resistente a las crisis, y el potencial para incorporar
cada vez mds empresas a la base exportadora, que
ofrezcan bienes y servicios de alto valor afadido a
paises de todo el mundo, es enorme. La Cdmara
de Comercio de Espana trabajard intensamente y
conjuntamente con el resto de instituciones compe-
tentes para promover la evolucién hacia un modelo
productivo mds competitivo y mejor integrado en
el mercado global, que asegure asi mayores cotas
de crecimiento econémico, empleo, prosperidad y

bienestar para los espafoles.
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EL RETO DE LOS MERCADOS EMERGENTES

Balbino Prieto Alda
Presidente del Club de Exportadores e Inversores Esparioles

RESUMEN

Las empresas espafiolas han tomado conciencia de que la internacionalizacién es un proceso irreversible y que resulta indispensable para

su presente y su futuro. Durante los ltimos afios, y para compensar la debilidad de la zona euro, el sector exterior espafiol ha aumentado

su presencia en los mercados emergentes. Estos pafses se han convertido en el motor de la economia mundial y ofrecen infinidad de

oportunidades de negocio, aunque también suponen un riesgo en términos de inestabilidad politica e institucional, inseguridad juridica

e inestabilidad econémica y financiera. Los retos a los que deben hacer frente las empresas espafiolas en los mercados emergentes son la

competitividad/productividad, la cooperacién interempresarial y la inteligencia corporativa. La Administracién publica podria ayudar

al sector exterior en cuatro 4mbitos: inteligencia econémica, cobertura institucional, diplomacia comercial e imagen pais.

PALABRAS CLAVE

Mercados emergentes, Internacionalizacién, Globalizacién, Empresas espafiolas, Sector exterior, Exportacién, Inversién, Espana.

1. La internacionalizacién
en un mundo globalizado

En un mundo globalizado, las empresas no pueden
plantearse la opcién de circunscribir su negocio al
mercado interno. La internacionalizacién ya no se
puede concebir como una mera alternativa, sino que
debe constituir un elemento capital de la estrategia
corporativa. Por fortuna, en Espafa comienza a ex-

tenderse esta idea.

Histéricamente, el sector exterior ha mostrado un
comportamiento contraciclico dentro de la econo-
mia espafola. En términos macroeconémicos, las
exportaciones repuntaban en tiempos de crisis para
compensar la caida de la demanda interna y retroce-
dian conforme el consumo y la inversién remonta-
ban. En términos microeconémicos, buena parte de
las empresas espafiolas salia al exterior no de forma
regular, sino en dltimo extremo, como un recurso
inevitable para mantener la produccién o colocar los
excedentes en tanto se recuperaba la demanda inter-
na. La crisis econémica que ha vivido Espafia en los
tultimos afios ha roto esa tendencia. El sector exterior
ha dejado de ser la vdlvula de escape para los tiem-

pos de crisis y se ha convertido en uno de los pilares

fundamentales del sistema productivo, responsable
de un tercio del PIB.

En junio de 2015, el Club de Exportadores e Inverso-
res Espanoles organizé la III Cumbre de Internaciona-
lizacién junto con la Cdmara de Comercio de Espana,
el Foro de Marcas Renombradas y la Asociacién Espa-
fiola de Directivos. En esta jornada, que fue inaugu-
rada por la vicepresidenta del Gobierno, Soraya Sdenz
de Santamarfa, y clausurada por Su Majestad el Rey
Don Juan Carlos, se presentaron los resultados de una
encuesta realizada a casi 1.400 directivos de compafifas
espafolas con actividad internacional. Pues bien, segiin
el estudio, el 70% de las empresas consideraba que la
internacionalizacién habfa sido un elemento clave para
superar la crisis econémica. Un 80% declaraba que era
un proceso irreversible y que seguirfa invirtiendo en su
expansion internacional en los préximos afios. No en
vano un 90% estimaba que su negocio fuera de Espana
aumentaria en los afos venideros.

2. Los mercados emergentes,
motor de la economia mundial

Espafia es un mercado maduro, con un potencial de
crecimiento interno mds bien limitado, de manera que
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las expectativas de progreso econémico estdn ligadas
indefectiblemente a la demanda externa. Por tanto, las
empresas espafiolas aciertan al orientar su oferta a los
mercados internacionales y, mds en concreto, a los pai-
ses emergentes.

En los ultimos quince afios estos paises han experi-
mentado un notable progreso econémico gracias a un
entorno internacional favorable, marcado por el alza
de los precios de las materias primas, los tipos de in-
terés histéricamente bajos y la abundancia de liquidez
en los mercados financieros. Tal ha sido el crecimiento
de los paises emergentes que han logrado sobrepasar al
conjunto de los paises desarrollados. Segtin datos de
BBVA Research, los emergentes representaban ya en
2015 el 58% del PIB del planeta en términos de pari-
dad de poder adquisitivo.

Y en 2025 serd el 64%, de acuerdo con las previsiones
del mismo organismo. Esto significa que dentro de diez
afos apenas una tercera parte de la economia mundial
estard en manos de los paises desarrollados. Frente a la
debilidad de estos paises, los emergentes serdn responsa-
bles en el periodo 2014-2024 del 78% del crecimiento
del planeta. La regién que mds contribuird al desarro-
llo es Asia-Pacifico (un 76,5% del total mundial) y por
paises destacan China (28%) y la India (14%).

El desarrollo econémico que han conocido los paises
emergentes en los tltimos quince afios ha traido apare-
jada una importante mejora de las condiciones de vida.
Desde comienzos de siglo se ha registrado un rdpido
crecimiento de las clases medias, al tiempo que se han
reducido las tasas de pobreza hasta niveles sin preceden-
tes. BBVA Research calcula que en 2025 los segmentos
de clase media y alta supondrdn el 67% de la poblacién
de los paises emergentes (frente al 24% del afio 2000).

3. Oportunidades y amenazas
de los mercados emergentes

Serfa una imprudencia alentar la exportacién y la inver-
sién en las economias emergentes sin exponer, al mismo
tiempo, los riesgos que plantean estos mercados.

En general, los paises emergentes se caracterizan por
tener un sistema politico mds inestable y un entrama-
do institucional mds débil que los paises avanzados.

Por ejemplo, en ciertos paises, un cambio en el poder
ejecutivo puede dar lugar a una nacionalizacién, una
expropiacién o una confiscacién. Una crisis monetaria
puede inducir a las autoridades econémicas de un Es-
tado a prohibir la convertibilidad de la moneda local
o su transferencia a determinadas divisas. Asimismo,
una revuelta politica puede acarrear el deterioro o la
destruccién completa de los activos propiedad de una
compafifa extranjera.

Los problemas pueden surgir también cuando la acti-
vidad comercial se utiliza como herramienta al servicio
de las relaciones diplomdticas con el propésito de per-
judicar o aislar a un tercer pais. La medida m4s extrema
consiste en el embargo, que conlleva el cese absoluto
de los negocios entre varios paises. Son mds habituales
las sanciones o las restricciones, sobre todo en cuanto a
la venta de material de defensa y doble uso.

En segundo lugar, los mercados emergentes suelen
ofrecer un marco legal relativamente difuso o incon-
sistente. La inseguridad juridica puede ser fruto de los
siguientes factores: opacidad en las decisiones guber-
namentales, arbitrariedad en la aplicacién de las leyes,
falta de independencia del poder judicial, débil pro-
teccién de los derechos de propiedad (incluida la pro-
piedad intelectual), aceptacién del soborno por parte
de las autoridades publicas. ..

Otro rasgo caracteristico de los mercados emergentes es
la inestabilidad econémica y financiera. En compara-
cién con los paises avanzados, los emergentes poseen un
tejido productivo poco desarrollado y diversificado. En
algunos casos registran una excesiva dependencia (en
términos de PIB y de ingresos publicos) de los recursos
naturales. Por otro lado, hablamos de economias muy
expuestas a los flujos de capital extranjero y que cuentan
con monedas menos liquidas que el euro y ddlar.

Hay que tener en cuenta también que en las econo-
mias emergentes el sector privado es mds reducido y
estd menos desarrollado que en los paises avanzados.
Todavia hay bastantes paises en los que el Estado de-
sempena un papel preponderante en la actividad eco-
némica. Por lo que se refiere a la solvencia, las em-
presas en los mercados emergentes suelen presentar
un riesgo de impago relativamente elevado. En estos
paises, ademds, existe menos informacién disponible
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sobre los sectores productivos y sobre los potenciales
socios o clientes de las compaffas extranjeras.

Una vez analizadas las principales amenazas que plantean
los mercados emergentes, es preciso hacer tres salvedades:

a) Los paises emergentes se encuentran mejor pre-
parados hoy que hace veinte afios para soportar un
periodo de dificultades econémicas y financieras.

b) Frente a los paises desarrollados, los paises emer-
gentes se han convertido en el motor de la economia
mundial y, ademds, estdn llamados a asumir un papel
politico mds relevante en la esfera internacional.

c) Silas empresas extranjeras son capaces de prevenir
las amenazas que plantean los mercados emergentes,
el campo de oportunidades que encontrardn en estos
pafses serd inmenso.

A medida que se consolidan las clases medias en es-
tos paises, florece el consumo interno y la demanda se
vuelve mds sofisticada. La poblacién ya no se conforma
con satisfacer inicamente sus necesidades bdsicas, sino

Cuadro 1
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que estd en condiciones de adquirir lo que en términos
microeconémicos se conoce como productos de lujo:
transporte, telecomunicaciones, ocio, cultura, restau-
rantes y hoteles, productos para el cuidado personal,
servicios financieros...

En paralelo al desarrollo econémico de los paises emer-
gentes, se registra una tendencia imparable hacia la ur-
banizacién. Por primera vez en la historia mds de la
mitad de la poblacién mundial vive en las ciudades y
se prevé que de aqui a 2050 esta proporcién crezca has-
ta el 70%. Este proceso genera numerosas oportunida-
des de negocio en sectores tales como la construccién
de viviendas, la gestién de aguas y de residuos sélidos,
la generacién y distribucién de energfa, las infraestruc-
turas de transporte, la sanidad y la educacién.

4. Presencia de la empresa espafiola
en los mercados emergentes

Durante los dltimos afios las empresas espafiolas se

han lanzado a explorar nuevos mercados mds alld de

Desglose geogrifico de las exportaciones espafiolas de mercancias entre 2009 y 2015

Cifras en millones de euros

Regién 2009 2010 2011 2012
Europa 119.394,18 | 137.361,10 | 156.410,50 | 156.631,87
UE 109.345,63 | 124.763,15 | 140.345,99 | 139.350,64
Zona euro 91.315,58 | 103.737,05 | 113.646,94 | 112.940,95
Resto Furopa | 10.048,55 | 1259794 | 16.06452 | 17.281,23
América 14.298,66 | 17.843,61 | 21.361,73 | 2435323
Norteamérica | 6.439,14 | 751441 | 9.122,55 | 10.317,05
Tberoamérica | 7.587,01 | 10.085,42 | 12.037,84 | 13.816,14
Asia 11.233,80 | 13.955,54 | 16.804,97 | 18.974,59
Oriente Medio | 3.897,51 | 470440 | 5.752,69 |  6.212,49
Aftica 9311,57 | 10437,09 | 11.678,71 | 15.189,42
Oceania 950,09 | 1.24637 | 173628 | 2.388,93
Total mundial | 159.889,55 | 186.780,07 | 215.230,37 | 226.114,59

o | k| st IS s
161.125,06 | 165.270,75 | 174.049,90 | 45,8% 70,5%
144.716,42 | 149.951,09 | 159.786,80 46,1% 64,8%
115.572,56 | 119.867,64 | 125.861,28 37,8% 50,4%

16.408,64 | 15319,65 |  14.263,1 41,9% 5,7%
25.288,78 | 26.291,45 | 28.156,41 96,9% 11,3%
9.905,51 | 11.993,58 | 12.790,56 98,6% 5,1%
15211,29 | 13.992,73 | 14.886,93 96,2% 5,9%
20.942,30 | 22.691,99 | 23.916,78 | 112,9% 9,6%
771101 | 7.426,08 | 873395 | 124,1% 3,5%
16.611,96 | 16.306,18 | 16.339,29 |  75,5% 6,5%
269437 | 179879 | 1.949,79 | 105,2% 0,8%
235.814,07 | 240.581,83 | 250.241,33 56,5% 100,0%

(*) Los datos relativos al afio 2015 tienen cardcter provisional.

Fuente: DataComex.
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los paises de nuestro entorno. Tradicionalmente, la
zona euro ha sido el destino mayoritario de las expor-
taciones espafiolas de mercancias, y todavia hoy sigue
siéndolo. Sin embargo, durante el periodo 2010-
2015 las exportaciones a otras regiones del mundo
han crecido en mayor medida, como se aprecia en
el cuadro 1. Las ventas a Africa han aumentado un
75%, las dirigidas a Iberoamérica, un 96%, y las que
tienen por destino Asia, un 113%. En total, estas tres
regiones absorben hoy por hoy el 22% de las exporta-

ciones de mercancias.

Si analizamos el comercio de servicios, se puede extraer
la misma conclusién. La zona euro constituye el prin-
cipal destino de las exportaciones espafiolas, aunque
la cuota tiende a la baja (un 43% en 2014 frente a un
47% de 2009). En términos porcentuales, los mayo-
res incrementos en las exportaciones de servicios en el
periodo 2010-2014 se han registrado en Sudamérica
y Asia. En total, estas dos regiones junto con Africa

Cuadro 2

representan en torno al 15% del total de las exporta-
ciones de servicios.

Por lo que se refiere a la inversién extranjera, Espafia tiene
una notable presencia en Iberoamérica, que fue el prin-
cipal destino de la primera oleada de internacionaliza-
cién que protagonizaron las empresas espafiolas en los
afios noventa del siglo pasado. Como se advierte en el
cuadro 3, Iberoamérica y la Unién Europea concentran
el grueso de la inversion espafola en el mundo. Sin em-
bargo, en el periodo 2010-2013, mientras que la Unién
Europea ha perdido peso como regién receptora de in-
versién espafiola, han ganado terreno Iberoamérica, Asia-
Oceanfa y, en menor medida, el continente africano.

5. Los retos

Una vez analizada la presencia actual de la empresa
espafiola en los mercados emergentes, procedemos a
explicar los retos del sector exterior en estos paises.

Desglose geogrifico de las exportaciones espaiiolas de servicios entre 2009 y 2014

Cifras en millones de euros

Regién 2009 2010 2011 2012 2013 2014 (%) eg‘;‘(’)tf p

Europa 70.606 74.500 80.364 81.865 85.386 75.097 74,1%
UE 28 62.209 64.932 70.289 73.070 75.730 64.153 63,3%
Zona euro 41.205 42.793 46.585 46.558 47315 43.488 42,9%
Resto Europa 8.397 9.568 10.075 8.795 9.656 10.944 5,2%
América 10.700 13.409 15.348 18.587 16.048 15.630 15,4%
Norte y Central 7.535 9.503 10.301 12315 11.218 9.109 9,0%
Sur 3.165 3.906 5.047 6.272 4.830 6.521 6,4%
Asia 3.238 2.764 3.340 4.043 4519 6.177 6,1%
Aftica 2232 1.592 1.729 1.821 2301 2.948 2,9%
Oceanta y regiones polares 340 488 553 756 937 812 0,8%
Total mundial 88.074 93.694 101999 | 107.222 | 109307 | 101368 | 100,0%

(*) Los datos relativos al afio 2014 se han calculado de acuerdo con la nueva metodologia del sexto Manual (MBP6) del Fondo Monetario Internacional,
de manera que no son comparables con los datos de los ejercicios anteriores. Los datos correspondientes al afio 2015 no han sido publicados al cierre de
esta edicién.

Fuente: Boletines de la revista Informacién Comercial Espariola.
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Cuadro 3
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Desglose geogrifico de la inversién espafiola acumulada en el exterior entre 2009 y 2013

Cifras en millones de euros

Region 2009 2010 2011
Europa 217.684,00 | 231.649,16 | 222.545,55
UE 201.229,31 | 205.078,87 | 199.976,51
Resto Europa 16454,69 | 2657029 |  22.569,04
América 151.838,92 | 188.452,31 | 203.671,72
Norte 38.733,11 | 48.118,28 |  53.996,26
Iberoamérica 109.973,92 | 134.437,95 | 142.731,78
Resto América 3.131,89 5.896,80 6.943,68
Asia y Oceania 10.011,71 | 1393512 | 16.719,24
Africa 3.817,14 4.403,44 4.434,85
Total mundial 383.351,77 | 438.440,03 | 447.371,36

oz |20 | RS | o
21929595 | 189.89458 | -12,8% 48,8%
19659471 | 169.047,92 | -16,0% 43,4%

270124 | 2084666 | 26,7% 5.4%
202.853,97 | 18255265 | 202% 469%
5535227 | 49.86196 | 28,7% 12,8%
143.805,25 | 127.64152 | 16,1% 32,8%
369645 | 504917 | 612% 13%
1695984 | 1274805 | 27,3% 3,3%

446785 | 401272 | 51% 1,0%
4357761 | 389.207,68 | 15% | 100,0%

Los datos relativos a los afios 2014 y 2015 no han sido publicados al cierre de esta edicién.

Fuente: Datalnvex.

5.1. Competitividad/productividad:

dimension e innovacion

Solo las empresas que son competitivas/productivas
estdn en condiciones de hacer frente a la creciente
competencia mundial y consolidarse en los mercados
internacionales. El fenémeno de la competitividad/
productividad estd relacionado, como se verd a con-
tinuacién, con el tamafo y el cardcter innovador de

las empresas.

El tamafio supone un factor importante para la inter-
nacionalizacién empresarial, si bien no existe un um-
bral a partir del cual esté garantizado el éxito. Cuanto
mds grande es una empresa, mayores serdn las eco-
nomias tanto de escala como de alcance, mds amplio
serd su mercado potencial y mayores serdn sus posibi-
lidades de acceso a la financiacién. En consecuencia,
cuanto mayor sea el tamano de una empresa, mayor
serd la probabilidad de que exporte y, en caso de que
lo haga, mayor serd también su propensién exporta-
dora. Conviene puntualizar que la dimensién empre-

sarial afecta no solo a la exportacién, sino a todas las

modalidades de internacionalizacién, incluida la in-
versién extranjera directa.

Si el tamafo supone un factor importante para la in-
ternacionalizacién, la empresa espafola parte con des-
ventaja en este proceso porque es relativamente mds
pequefia que sus homdlogas europeas. Segtin datos de
la Comisién Europea relativos al afio 2014, las com-
pafifas con menos de diez empleados (microempresas)
constituyen el 94,4% del tejido empresarial espafiol,
frente al 81,8% del empresariado alemdn y el 92,4%
del conjunto de la Unién Europea.

El hecho de que casi el 95% de las empresas espafolas
sean microempresas lastra la competitividad/produc-
tividad del sector exterior. Segin datos de ICEX, en
2015 se registraron 147.378 empresas exportadoras,
y dentro de este grupo conviven un nimero muy re-
ducido de grandes empresas con una alta actividad
exportadora y decenas de miles de pymes con una fac-
turacién internacional muy escasa.

Que mds del 50% de las compaifas exportadoras fac-
ture menos de 5.000 euros en el exterior refleja la
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Cuadro 4
Distribucién de las empresas espafiolas segtin su volumen de exportacién en el afio 2015
Empresas segiin su volumen de exportacién | Ntmero de empresas exportadoras Volumen total de exportacién (€)
<5.000 € 78.578 53,3% 76.879.900 0,0%
5.000 € - 25.000 € 22.880 15,5% 270.640.800 0,1%
25.000 € - 50.000 € 7.284 4,9% 260.182.500 0,1%
50.000 € - 500.000 € 18.605 12,6% 3.482.255.000 1,4%
500.000 € -5.000.000 € 14.691 10,0% 25.009.430.400 10,0%
5SMM€-50MM € 4.707 3,2% 67.358.730.900 26,9%
50 MM € - 250 MM € 526 0,4% 52.161.600.500 20,8%
>250 MM € 107 0,1% 101.621.612.300 40,6%
Total empresas 147.378 100,0% 250.241.332.200 100,0%

Los datos tienen cardcter provisional.
Fuente: ICEX.

debilidad del tejido empresarial espafiol para hacer
frente a las exigencias del proceso de internacionali-
zacién. Si las pymes espafnolas aumentan su tamafo,
estardn en mejores condiciones de vender sus bienes

y servicios a los mercados emergentes.

La innovacién es el otro ingrediente esencial para ga-
rantizar la competitividad/productividad de las em-
presas espafiolas. Una economia desarrollada no puede
basar su sistema productivo en una estructura de costes
bajos, porque en ese aspecto no podrd lograr ninguna
ventaja frente a las economias en desarrollo. En con-
secuencia, las empresas espafiolas no deben aspirar a
producir m4s barato, sino a producir de una forma dis-
tinta, mejor, que les proporcione una ventaja competi-
tiva sostenible a largo plazo. Y ese factor diferenciador
radica en la innovacién como herramienta para elabo-

rar bienes y servicios de alto valor afiadido.

En este terreno, las empresas espafolas tienen un
gran trabajo por delante. Segin el Indice Mundial
de Innovacién 2015, Espana ocupa el puesto ndme-
ro 27 de 141 entre los paises mds innovadores del
mundo —por debajo de paises como Estonia, la Re-
publica Checa y Malta— y desciende al puesto 38 si

se toma en consideracién tnicamente el peso de las

exportaciones con alto contenido tecnolégico dentro

del patrén exportador.

5.2. Cooperacidn interempresarial

Dado que las empresas espafiolas poseen un tamafio
relativamente pequefio, la cooperacién interempresa-
rial es una alternativa que puede facilitar su proceso de
internacionalizacién. Dicha colaboracién puede con-
cretarse mediante diversas férmulas: fusiones, consor-
cios, uniones temporales de empresas, subcontratacién
de proveedores nacionales en mercados internaciona-
les, etc. En cualquiera de los casos, las ventajas son
multiples: la cooperacién permite a las empresas re-
forzar su capacidad productiva, sumar experiencias,
reducir costes... Se trata, en definitiva, de superar
mancomunadamente las barreras que encuentran los
exportadores e inversores a la hora de acceder a los

mercados emergentes.

Una opcién especialmente interesante es el fendmeno
de la triangulacién. Dado que las empresas espafolas
tienen una fuerte presencia en Iberoamérica, desde la
casa matriz pueden utilizar sus filiales en esta regién

para penetrar en el continente asidtico, aprovechando
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los acuerdos de integracién econémica que existen en
el drea del Pacifico. Al mismo tiempo, el amplio cono-
cimiento que las compaffas espafiolas tienen del mer-
cado iberoamericano supone un aval para establecer
alianzas con empresas de otros paises (China, Corea
del Sur, Oriente Medio...) interesadas en ampliar mer-
cado en esta regién.

5.3. Inteligencia empresarial

La inteligencia empresarial consiste en un proceso de
recopilacién y andlisis de informacién relativa al en-
torno en el que las empresas desarrollan su negocio,
con el que se pretende identificar los riesgos de muy
diversa naturaleza (politicos, econédmicos, financieros,
juridicos...) a los que dichas empresas estdn expuestas.
El objetivo dltimo es proporcionar a sus directivos las
claves necesarias para aminorar la incertidumbre y to-
mar las decisiones mds convenientes desde el punto de
vista estratégico y operativo.

Si la inteligencia empresarial constituye una herra-
mienta muy util a la hora de acometer un proceso de
internacionalizacién, se revela como un elemento im-
prescindible cuando se trata de realizar una operacién
en los mercados emergentes. Estos pafses se caracteri-
zan por la inestabilidad politica y la inestabilidad eco-
ndémica, ademds de por la inseguridad juridica. Serfa
imprudente que las compaiias espafiolas pretendieran
abordar los mercados emergentes sin prever estos fac-
tores y sin disponer de un plan de contingencias para
encarar todas las eventualidades posibles. Para resolver
estas dificultades, las empresas deben recurrir a la inte-
ligencia corporativa como una herramienta de apoyo a
sus planes de internacionalizacién.

6. Con el impulso de la Administracién
ptiblica espafnola

La Administracién publica debe velar por los intere-
ses de las empresas espafiolas en el exterior. Y puesto
que los mercados emergentes constituyen el principal
foco de crecimiento econémico en el mundo, la con-
solidacién y el incremento de la presencia espafiola
en estos paises debe ser una de las prioridades de la
politica exterior.

6.1. Inteligencia econdmica

Durante la legislatura 2011-2015, con motivo de la
aprobacién de la Estrategia de Seguridad Nacional y
la Ley de Seguridad Nacional, se planted la creacién
de un Sistema de Inteligencia Econémica, concebido
como un punto de encuentro entre el sector puiblico
y el sector privado que permitiera el flujo de informa-
cién y conocimiento relevante en ambos sentidos. Por
el momento, el proyecto —similar al que ya poseen los
paises de nuestro entorno— no se ha puesto en marcha.

Serfa conveniente activar esta iniciativa dado que gran-
des empresas y administraciones piiblicas tienen ventajas
comparativas en la obtencion y andlisis de datos en sus
dmbitos inmediatos de actividad (La seguridad de las
inversiones en el exterior: una agenda en expansion, del
Real Instituto Elcano). La existencia de cauces bien de-
finidos para que el tejido empresarial y la Administra-
cién compartan la informacién que obtienen cada uno
de forma independiente facilitaria sobremanera el and-
lisis de riesgos y el aprovechamiento de oportunidades
de negocio que las empresas espafolas estdn perdiendo

en estos momentos por la falta de sinergias.

6.2. Cobertura institucional

A pesar de que la globalizacién ha favorecido extraor-
dinariamente el desarrollo del comercio internacional
y la inversidn extranjera, todavia perduran numero-
sos obstdculos en forma de barreras arancelarias y
no arancelarias y de riesgos politicos que amenazan
la seguridad de las inversiones. Estos obstdculos se
encuentran principalmente en los paises emergentes,
que suelen tener un sistema econémico menos abier-

to al exterior.

A fin de paliar estas dificultades, la Administracién
publica espafiola puede actuar en varias direcciones.
En primer lugar, promoviendo en Bruselas la nego-
ciacién de tratados de libre comercio. En segundo
lugar, mejorando y ampliando la red de acuerdos
de promocién y proteccién reciproca de inversiones
que Espana mantiene con otros paises, sin perjuicio
de las iniciativas que en esta materia adopte la UE
como bloque (y que la Administracién publica espa-
fiola también debe impulsar). Y en tercer lugar, en la
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Organizacién Mundial del Comercio, a través de su
mecanismo de solucién de diferencias o aprovechan-
do las negociaciones de adhesién de los paises que
todavia no son miembros.

6.3. Diplomacia comercial

En un mundo globalizado, donde las empresas estdn
obligadas a salir al exterior para contrarrestar la com-
petencia extranjera, los paises desarrollados libran
una batalla —/z guerre économique de la que hablan los
franceses— en defensa de los intereses de sus propias
empresas. Y el arma que utilizan los Estados en esa
batalla es lo que se denomina diplomacia comercial.
En efecto, el servicio exterior de un pais (embajadas,
consulados, oficinas comerciales, etc.) puede ayudar
a las empresas internacionalizadas de multiples ma-
neras: proporcionando informacién de interés, faci-
litando contactos fiables, realizando tareas de pro-
mocién comercial y de imagen pafs, prestando apoyo
politico a determinadas operaciones comerciales... Y
tal como expone Enrique Fanjul en un articulo del
Real Instituto Elcano, la diplomacia comercial es
tanto mds eficaz cuanto menor es el nivel de desarrollo
del pais en el que actiia, y cuanto mayor es el papel del
Estado en su actividad econdmica. Dicho con otras pa-
labras, la diplomacia comercial resulta especialmente
provechosa en los paises emergentes.

Por fortuna, la Administracién publica espafiola estd
cada dfa mds orientada a la diplomacia comercial. A
la permanente actividad de la Secretaria de Estado
de Comercio a través de las Ofecomes se suma una
creciente participacién de los embajadores y cénsules
en tareas de apoyo a la empresa. A modo de ejemplo,
cabe citar el programa Encuentros con Embajadores de
Esparia, organizado por el Ministerio de Asuntos Exte-
riores y el Club de Exportadores en virtud del acuerdo
firmado por ambas entidades en 2006. Gracias a este
programa, las empresas del Club de Exportadores tie-
nen la posibilidad de reunirse periédicamente con un
embajador y conocer de primera mano la situacién del
pais en el que estd acreditado.

No obstante todo lo anterior, serfa preciso redistribuir
las representaciones diplomdticas de Espafia en el exte-
rior de acuerdo con los intereses econédmicos de nues-

tro pafs. Asia y Africa son los continentes en los que la
Administracién puablica deberfa reforzar sus recursos

para la diplomacia comercial.

6.4. Imagen pais

No se debe desdenar la imagen internacional de un
pais como factor de competitividad de sus empresas
y de su oferta exportadora. ;Y qué imagen tienen los
extranjeros de Espafia? Los toros y el fitbol son los
conceptos que mds asocian de forma espontdnea con
Espaiia, seguidos por el sol, algunas ciudades y el turis-
mo. Asi se recoge en el tltimo barémetro de la imagen
de Espana realizado por el Real Instituto Elcano, que
sefala también que todavia se aprecia una debilidad en
la marca-pais en el aspecto tecnoldgico. La encuesta se ha
elaborado teniendo en cuenta la opinién de ciudada-
nos de diez paises, entre ellos México, Brasil, Corea del
Sur, Indonesia, Marruecos y Argelia.

Todos los agentes implicados en la construccién de
la marca Espafa, con la Administracién publica a la
cabeza, deberfan coordinarse para transmitir al exte-
rior una imagen pafs mds elaborada y mds moderna,
alejada de esos estereotipos que en absoluto reflejan
el potencial de lo que Espafia y sus empresas pueden

ofrecer al mundo.
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MAXAM, UNA EMPRESA GLOBAL

José Fernando Sdnchez-Junco
Chairman & CEO de MAXAM

RESUMEN

En poco més de dos décadas MAXAM, una compaififa con mds de 140 afios de historia, ha pasado de estar tan solo en Espafa a tener

instalaciones productivas en casi cincuenta paises de los cinco continentes y vender sus productos a mds de cien. Con una clara estrategia

empresarial de compafifa global, MAXAM se ha convertido en una compaiifa lider en sus 4mbitos de actuacién: soluciones de voladura

para minerfa, canteras y construccién; cartuchos y pélvora de tiro y caza deportiva; productos y servicios para la industria de defensa, y

materias primas clave en la actividad de nitroquimica.

PALABRAS CLAVE

Soluciones de voladura, Minerfa, Canteras, Construccién, Caza y tiro deportivo, Defensa, Nitro quimica, Eficiencia operativa, Global.

Las tltimas dos décadas han supuesto grandes retos
para nuestra compafifa, marcados, primero, por
un fuerte proceso de reestructuracién y, después, por
una gran expansion internacional y la necesidad de
consolidar esa presencia internacional actuando como
una compafia global con los mds altos estdndares
de excelencia y eficiencia. También hemos vivido los
grandes cambios de ciclo de nuestros mercados, espe-
cialmente en las materias primas minerales, viviendo,
y aprovechando, el superciclo minero de los afos 2000 y
posteriormente la depresién en precios que estamos
viviendo en estos dltimos afios.

A principios de los afos noventa MAXAM, entonces
Unién Espafiola de Explosivos (UEE), era una empresa
con una estructura organizativa anticuada y que tenfa
su actividad solamente en Espana. En aquel momento
su balance presentaba una situacién de quiebra técni-
ca. Hoy, mds de veinte afios después, es una compaffa
que factura 1.045 millones de euros —90% en los mer-
cados internacionales—, con produccién industrial en
48 paises y vendiendo sus productos en mds de cien de
los cinco continentes, con una clara posicién de lide-
razgo en sus dreas de actividad: productos y soluciones
de voladura (para minerfa, canteras y construccién),
componentes y cartuchos de tiro y caza deportiva, pro-
ductos y servicios de defensa y materias primas claves
en la actividad de nitroquimica.

En nuestra hoja de ruta en las dos dltimas décadas
hemos tenido etapas complejisimas que comento so-
meramente a continuacion.

1. Los anos noventa

Cuando me incorporé a MAXAM a principios de los
afios noventa, pese a su delicada situacién econdmica,
la compafifa tenfa sin duda importantes puntos fuer-
tes. Tradicién y conocimiento y una fuerte base téc-
nica y amplia gama de productos y tecnologfas, y un
equipo técnico extraordinariamente competente. Una
experiencia desarrollada desde su fundacién por Alfred

Nobel en 1872.

Sobre la base de unos valores: credibilidad, flexibili-
dad, reglas claras y coherencia, esfuerzos comparti-
dos y comunicacién, en 1993 iniciamos un fortisimo
proceso de reestructuracién que incluyé el cierre de
estructuras fabriles, el ajuste de mds de la mitad de
la plantilla, la venta de activos, el saneamiento del
balance y el fuerte desarrollo de una red comercial
que nos permitié profesionalizar nuestras ventas al
mercado espanol y sentar las bases de un importante
cambio en nuestra accién comercial.

Durante esta época, también evolucionamos nuestras
tecnologfas para ser capaces de adaptarnos a las nece-
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sidades de nuestros clientes en unos mercados mucho
mds abiertos y a las condiciones en las que tendriamos
que operar en el futuro a nivel internacional.

2. Expansidn internacional (2000-2010)

Una vez reestructurada y redimensionada la compaiia,
habiendo mejorado sustancialmente la productividad y
con un nuevo enfoque comercial, comenzamos a abor-
dar la expansién internacional, no solo por diversifi-
car riesgos en diferentes mercados, sino incluso como
posicién defensiva de nuestros propios mercados ante
nuestros competidores. Ni qué decir tiene que sin la
dimensién adecuada, que solo la da la presencia inter-
nacional, dificilmente hubiéramos podido desarrollar
las soluciones tecnoldgicas que hoy en dia nos permi-
ten seguir creciendo como compafifa independiente.

Ya en 1997 firmamos los primeros acuerdos estraté-
gicos para el suministro de materias primas claves
(nitrato amdnico) y para la creacién de una JV con el
entonces lider mundial, la companfa norteamericana
Ensign-Bickford, con sede en Connecticut, para la fa-
bricacién de sistemas de iniciacién que nos permitié
acceder al estado del arte en estos productos de alta
tecnologfa para completar nuestra gama de productos.

A partir del afio 2000, con la recuperacién de la econo-
mia espafiola y ya preparados para la internacionaliza-
cién, iniciamos el salto a los mercados exteriores desde
una doble vertiente:

— Europa, nuestro mercado natural, podriamos de-
cir que doméstico, requerfa asumir un liderazgo en
el mismo, fortaleciendo primero nuestra presencia en el
sur, para después abordar la presencia en los paises del
este europeo, principales futuros receptores de los fon-
dos comunitarios para infraestructuras. Asi, en 2001
adquirimos las actividades de explosivos civiles del
Grupo Basaltes, con presencia en Francia e Italia vy,
mds tarde, en el afio 2007, compramos el Grupo West-
preng, lider en Alemania y con importante presencia
en Polonia y otros paises del Este europeo. Finalmen-
te, también en el 2007, adquirimos al lider italiano
Pravisani. Todo ello, junto con otras operaciones gre-
endfield o pequenas adquisiciones, nos dio un claro li-
derazgo en Europa.

— Fuera de Europa nuestros mercados estaban ligados
fundamentalmente a la gran minerfa; por lo tanto,
nuestro objetivo fue estar presente en los mayores mer-
cados mineros del mundo.

En 2001 adquirimos una compaififa en EE.UU., Mi-
ning Services International (MSI), en Salt Lake City
(Utah), empresa cotizada entonces en el Nasdaq y con
gran presencia en el este y el oeste de EE.UU. Hoy en
dia MAXAM North America, que se encuentra entre
los cinco mayores operadores en el mercado norteame-
ricano; desde alli, hemos abordado el mercado minero
canadiense, donde suministramos, entre otros, a la
mayor mina de carbén siderirgico de Norteamérica,
10% de la produccién mundial, mediante dos plantas
de produccién en la propia mina.

En Rusia comenzamos a operar localmente en 2004
y en Asia Central nos iniciamos en Kazajistdn (2003)
y Uzbekistdn (2004), mercados hoy en dia de gran
importancia para nuestra compania. En este tltimo
pais, somos desde 2007 el mayor inversors en el sec-
tor quimico, después de haber adquirido una posi-
cién relevante en un complejo quimico fabricante
de amoniaco, nitrico, nitrato amdnico y urea cuyo
objetivo es, precisamente, disponer de las materias
primas para fortalecer nuestra presencia en Asia
Central.

En Latinoamérica comenzamos a operar localmen-
te en 1998 con la adquisicién de una participacién
mayoritaria de una companfa en Bolivia (Fanexa)
en proceso de privatizacién y donde el gobierno bo-
liviano actualmente sigue siendo nuestro socio. Des-
pués de una profunda reestructuracién y programa
de inversiones, la hemos convertido en una de las
operaciones mds competitivas del grupo, lo cual ha
posibilitado abrir a la exportacién, desde Bolivia, los
mercados internacionales de MAXAM. A continua-
cién, vinieron Chile y Brasil, y mds recientemente
Pert. Sin duda, Latinoamérica, continente que co-
nocemos muy bien y uno de los mercados de mayor
crecimiento futuro en minerfa, estd centrando gran
parte de nuestros esfuerzos.

En otro de los grandes mercados mineros del mun-
do, Australia, nos hemos concentrado en productos y
servicios para canteras, un nicho de mercado donde
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hemos llegado a tener una posicién muy significativa
en todo el pais gracias a nuestros desarrollos tecnolégi-
cos y de servicios especificos para esta actividad.

Africa también nos ha ofrecido importantes oportu-
nidades de crecimiento, tenemos operaciones de su-
ministro a compafias mineras en, entre otros paises,
Tanzania, Ghana, Angola, Camerin, Costa de Mar-
fil, Mauritania y Mali, todas ellas operaciones green-
freld. Un mercado donde seguimos creciendo con las
grandes companfas mineras. Africa, actualmente, es
uno de nuestros mds importantes mercados.

3. Estructura accionarial

Desde el afio 1994 la estructura accionarial de MA-
XAM ha estado formada por un equipo de técnicos
y directivos gestores acompafiados de private equities
comprometidos con nuestro proyecto y estrategia a
largo plazo. Tanto el nimero de los primeros como
la entidad y peso de los segundos ha ido variando
a lo largo del tiempo, tal y como puede verse en el
grifico 1.

En 1994 el accionariado estaba formado por un gru-
po reducido de técnicos y directivos de la compaiiia,
encabezados por mi, como presidente y director ge-

Grafico 1

neral de la misma, que asumimos ademds un com-
promiso de permanencia en la compafifa. Este afio se
incorporé por primera vez un private equity, con un
80% del accionariado. Durante los posteriores cam-
bios accionariales de 2001, 2006 y 2012, el nimero
de técenicos y directivos accionistas ha ido aumentan-
do tanto en niimero como en porcentaje de las accio-
nes, hasta llegar a los 160 actuales. En el mds reciente
se ha incorporado Advent International, uno de los
mds prestigiosos a nivel internacional, con un 45%
del accionariado.

La implicacién de técnicos y directivos en el accio-
nariado de la compafifa, ha sido de trascendental
importancia y una de nuestras principales fortalezas.
Durante todo este periodo hemos disfrutado de la
confianza de inversores financieros para definir y po-
ner en marcha una estrategia de crecimiento y gene-
racién de valor a medio y largo plazo, en beneficio de
todos los accionistas.

Debo reconocer que el apoyo y confianza de los inver-
sores financieros ha sido enormemente valioso para el
equipo de gestién y para la compaiifa en su conjunto,
ya que nos han ayudado a extremar el rigor en el con-
trol financiero y en la utilizacién de nuestros recursos
para optimizar nuestras inversiones.

FEvolucién de la estructura accionarial de MAXAM

Fuente: MAXAM.
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4, MAXAM en la actualidad

En la actualidad MAXAM estd organizado en cuatro uni-
dades de negocio, agrupadas en torno a tres actividades
principales: productos y servicios de voladura (MAXAM
Civil Explosives, 71% de nuestra facturacién), la cartu-
cherfa deportiva y de caza (MAXAM Outdoors, 10%),
defensa (MAXAM Defence, que opera bajo la marca EX-
PAL y supone un 14% de nuestras ventas) y MAXAM
Chem (4,8%), cuyo objetivo bdsico es la produccién y
suministro de materias primas bésicas para los procesos
industriales de las demds unidades de negocio.

En el dltimo ejercicio fiscal alcanzamos una factura-
cién de mds de 1.045 millones de euros, un 7,4% por
encima del fiscal anterior y un EBITDA de 146 millo-
nes de euros, que supone un 10% de crecimiento, de
los cuales mds del 90% fue producido y vendido fuera
de Espafia.

Nuestro crecimiento sostenido a lo largo de las dos
tltimas décadas, nos ha llevado a ser mds de 6.500

Grafico 2

personas en todo el mundo, 1.400 en Espafia, y te-
ner instalaciones productivas en 48 paises de los cinco
continentes. Somos el segundo productor con opera-
ciones globales en productos y servicios de voladura
para minerfa, canteras y construccién. Somos el pri-
mer productor mundial de cartuchos deportivos y de
caza, actualmente fabricados en nuestras fibricas de
Vitoria (Espafa), Birminghan (Reino Unido) y Mars-
hall (Texas, EE.UU.). Asimismo, hemos obtenido una
posicién relevante en procesos de desmilitarizacién y
reciclado de productos de defensa con productos y ser-
vicios exportados a mds de treinta paises.

Durante este periodo hemos adquirido mds de veinti-
cinco compaiias y hemos iniciado operaciones green-
field en otras tantas. Un gran reto.

Solo en los diez tltimos afios (2005-2015) hemos tri-
plicado el volumen de ventas y Ebitda de la compaiifa,
con un CAGR de mds del 10% en ventas y cerca del
8% en Ebitda y pasando de un 50% de ventas en el
mercado espafiol a un 8% que tuvimos en el 2015.

Operaciones de MAXAM en los cinco continentes
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Todo ello, manteniendo unos ratios de endeudamien-
to razonables que nos han permitido seguir disfrutan-
do de la confianza del sistema financiero.

5. Hacia una compania global

En MAXAM queremos ser reconocidos como una
compafifa global, excelente e independiente, genera-
dora de beneficios, asi como un proveedor de produc-
tos y servicios innovadores. Nuestro valor reside en el
conocimiento de las tecnologias relacionadas con los
materiales energéticos para su aplicacién en los secto-
res de minerfa, construccion, defensa y cartucherfa de-
portiva. Queremos que nuestra aportacién a nuestros
clientes, en cualquier punto del mundo, se transforme
en progreso y desarrollo sostenible para la sociedad.

Para llegar a alcanzar esta visién, desde hace afios
estamos haciendo evolucionar nuestra organizacién
interna con el objetivo de pasar de ser una compa-
fifa con un fuerte componente local/regional a una
compaifa global, y de trasladar nuestra visién de in-
dependencia y liderazgo en los entornos en los que
realiza sus actividades.

El cambio de nuestro modelo de negocio desde una
compania local (Espafa) a una internacional (48 pai-
ses) y a una gestion global de soluciones para atender
a clientes globales, ha supuesto grandes retos y pro-
fundos procesos transformacionales, que describimos
a continuacién.

Desde el punto de vista de las operaciones fabriles y
la logistica, hemos pasado de ser un fabricante local,
a una produccidn y distribucién internacional no solo
de productos, sino también de soluciones globales de
voladuras de alto valor afadido, que han reducido el
coste total de operaciones de nuestros clientes.

La gran diversidad de nuestras operaciones han impli-
cado un fuerte desarrollo de tecnologias con alta fle-
xibilidad en su aplicacién para adaptarnos también a
las condiciones del entorno de la minerfa y poder ast
hacer propuestas de valor a cada segmento de nuestros
clientes. Otro pilar importante ha sido una estrategia
tecnoldgica comun y compartida para todo el grupo
que nos permita aprovechar las sinergias y los enor-
mes caudales de conocimiento existentes en MAXAM

en beneficio de todos. Esta es la base para que seamos
capaces de desarrollar productos, procesos y servicios
innovadores para nuestros clientes y ha supuesto la cla-
ve del éxito para entrar en compafifas como BHP, Rio
Tinto, Kinross, etc.

El nuevo escenario global ha supuesto importantes
cambios organizativos necesarios para consolidar un
modelo dnico de gestién, teniendo en cuenta las parti-
cularidades de los distintos negocios y filiales. Los pro-
cesos transformacionales que estamos viviendo estdn
basados en la potenciacién de las filiales, como inter-
locutores privilegiados ante los clientes y los mercados,
y una potenciacién de las funciones corporativas que
dan soporte a estas filiales, asegurando la aplicacién
comun de los mds altos estdndares de las politicas cor-
porativas y optimizando los recursos en base a una in-
formacién y gestién global.

También ha sido necesario adaptar nuestro equipo de
mds de 6.500 personas y para ello hemos puesto en
marcha una estrategia de talento que tiene por objetivo
conseguir los mds altos niveles de rendimiento de los
equipos humanos, apoyando el desarrollo continuo y
la mejora de las capacidades de nuestra gente, fomen-
tando nuestros valores y en un contexto de empresa

diversa y global.

Y todo ello alineando los tres niveles de gestién con
las funciones corporativas, las unidades de negocio y
las filiales. Solo asi, ha sido posible abordar con éxi-
to las propuestas de valor a nuestros clientes globales
con contratos a largo plazo y en los que el retorno de

la inversién es mayor.

6. Exportacién vs fabricacién local

Las operaciones de MAXAM en una operacién minera
tienen un valor estratégico para nuestros clientes. Tene-
mos que aportar las mds altas tecnologfas en cada mo-
mento, que implican materias primas bdsicas (por ejem-
plo, el nitrato aménico que fabricamos en Uzbekistin
o en Francia y gestionamos mediante un operador glo-
bal), los sistemas de iniciacién (fabricados en Espana,
Bolivia, Rusia o Croacia) y suministrados mediante un
operador logistico. Todo ello ademds de los servicios y
soluciones desarrollados por nuestros equipos.
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Los clientes en los que opera MAXAM, en la mayoria
de los casos, estdn en localizaciones remotas y poco ac-
cesibles (por ejemplo, en el desierto del Gobi en Mon-
golia, el Amazonas en Brasil, en Krasnoyarsk en Siberia
o en Africa Occidental). Las redes de comunicacién en
estas zonas son minimas y el acceso a los centros logis-
ticos muy complejo. Para asegurar el adecuado nivel
de suministro a nuestros clientes hemos concentrado
nuestras operaciones productivas en torno a grandes
operaciones mineras o grandes mercados accesibles por
nuestros productos. Esta ha sido una de las formas de
establecimiento en muchos mercados, entrando en un
gran proyecto y a partir de ahi, y con esa infraestruc-
tura inicial, intensificando la actividad comercial para
entrar en nuevos clientes en la regién correspondiente.
En las fases iniciales, la expansién se realizé mediante
adquisiciones.

La produccién local de nuestros productos no solo ge-
nera empleo local, especialmente apreciado en las zo-
nas mds desfavorecidas, sino que también nos adapta
culturalmente a la diversidad.

7. Papel de las administraciones publicas

Siun aspecto tienen en comtun las distintas actividades
de MAXAM es la estricta y variada legislacién a la que
nuestros productos estdn sometidos en todos los paises
del mundo. Esto conlleva que tengamos una continua
y estrecha relacién con las autoridades competen-
tes en cada mercado, clave del éxito para un correcto
funcionamiento de nuestra actividad en términos de
tiempos, calidad, seguridad, medio ambiente, etc. Una
relacién basada en la confianza hacia nuestras précticas
operativas, marcadas por las politicas corporativas, en
muchos casos con estdndares por encima de la legisla-
cién vigente en cada pais.

Nuestro cdédigo ético, de obligado cumplimiento en
toda la compaiifa, asegura los mds altos estdndares de
exigencia para nuestra organizacién. Como compaiifa
global, compartimos unos principios y valores comunes
que forman parte activa de nuestras sefias de identidad y
el compromiso de MAXAM con los valores de integridad
y ética ha sido siempre decidido. La adhesién en 2010
al Pacto Mundial de Naciones Unidas y la aprobacién
del cédigo ético por parte del consejo de administracién

en 2014, ha supuesto un paso decisivo en este recorrido
al elevar los estdndares del grupo en este campo hasta
equipararlos a los de las compaffas mds avanzadas en
esta materia. Posteriormente, se nombré un Compliance
Officer y se puso en marcha un comité de ética y cum-
plimiento, asi como un canal de denuncias, todo ello
para asegurar los principios de honestidad, integridad,
no discriminacidn, entorno de trabajo seguro y saluda-
ble y proteccién del medio ambiente.

8. Futuro

En MAXAM afrontamos el futuro con gran optimis-
mo, dados nuestros planes de crecimiento y genera-
cién de valor.

En primer lugar, tenemos presencia en los principales
mercados en los que trabajamos, como consecuencia
del proceso de internacionalizacién que iniciamos hace

ya quince afos.

En el caso concreto de la minerfa, canteras y obra pu-
blica, estamos entre las tres primeras compaififas. Un
sector, que a pesar de haber sufrido una fuerte crisis en
los precios de las materias primas, sigue aumentando
su volumen de produccidn, si bien cada dia tiene una
mayor necesidad de eficiencia y de disminucién de sus
costes operacionales. En este entorno, gracias a las so-
luciones y a la propuesta de valor desarrollada en los
tltimos afios, MAXAM ha continuado su crecimiento
siendo cada dia mds competitiva.

En cartucheria de caza y tiro deportivo, en junio de
2015 inauguramos una nueva fdbrica en Marshall
(Texas) en EE.UU., el mayor mercado mundial. Jun-
to con la fibrica de Vitoria, nos convierten en lideres
mundiales en este sector.

En nuestra actividad de Defensa, las actividades de des-
militarizacién contindan su crecimiento y en EE.UU.
estamos invirtiendo para acometer un importante con-
trato del departamento de Defensa norteamericano.

Contamos con un equipo humano de alto rendimien-
to, en continuo desarrollo, absolutamente multidisci-
plinar, comprometido, heterogéneo, global y con los
valores de compaiifa, el primero de los cuales es que la
seguridad es cuestién de todos.
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Por dltimo, quiero mencionar el pilar fundamental de
nuestra politica de responsabilidad social corporativa
que es la Fundacién MAXAM. Fue creada en 2006 con
el objetivo de contribuiral desarrollo, progreso y bienes-
tar de nuestra sociedad a través de la realizacién de ac-
tividades de cardcter civico, social, educativo, cultural,

cientifico, artistico o de investigacién y desarrollo.

La actividad de la fundacién se centra en la organiza-
cién, conservacion y divulgacién de la herencia histé-
rica acumulada por MAXAM desde su fundacién en

1872 por Alfred Nobel.
Sus principales dreas de actividad son:

— La organizacién, proteccién y conservacién del lega-

do histérico de la compaiifa.

— La gestién de la Coleccién de Pintura MAXAM, ini-
ciada en 1899 y que cada afio ofrece la imagen para los
famosos calendarios de explosivos de la empresa.

— La seccién de la Casa del Explosivo en el Museo de la
Minerfa y de la Industria de Asturias (www.mumi.es).

— La Cidtedra-Empresa MAXAM de Tecnologia del
Explosivo en la Escuela Técnica Superior de Ingenie-
ros de Minas en la Universidad Politécnica de Madrid
(UPM), a través de la cual la fundacién ha establecido
acuerdos de formacién con universidades de todo el
mundo (Brasil, Bolivia, Espafia, Finlandia, Hungrfa,
Polonia, Australia...), y gracias a la cual los estudiantes
de ingenierfa pueden terminar sus estudios en Espafia
e iniciar con posterioridad sus carreras en algunos de
los proyectos internacionales de MAXAM.
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LA INTERNACIONALIZACION
DEL GRUPO IBERDROLA

José Gasset Loring
Director de Relaciones Internacionales de Iberdrola

RESUMEN

La expansién internacional es una de las principales claves del crecimiento de Iberdrola en los tltimos veinte afios. Reino Unido, Estados

Unidos, Brasil y México ya forman parte del ADN de la compaiifa, una multinacional con presencia en varios paises.

Durante la tltima década, Iberdrola se ha convertido en el primer grupo energético espafiol y lider mundial del sector de las reno-
vables, especialmente en el campo de la energia edlica. Ha pasado de ser un grupo eléctrico de dmbito local a un lider energético de

cardcter global.

La internacionalizacién del grupo cuenta con grandes hitos, como las integraciones con ScottishPower en Reino Unido, Elektro en Brasil
y la constitucién de Avangrid en EE.UU., uno de los mayores grupos energéticos del pais. En México, Iberdrola es el primer inversor

privado, con mds de 5 GW de potencia instalada en operacién.

Ahora Iberdrola trabaja para consolidar la presencia internacional lograda en los tltimos afios. Ademds, la compafifa estd centrada en
sentar las bases del crecimiento futuro, basado en el desarrollo de proyectos de redes y energfas renovables en los paises en los que ya

existe una presencia consolidada.

El objetivo es seguir aprovechando al mdximo el potencial del grupo, lo que incidird en beneficio para sus accionistas, clientes, empleados,

proveedores y para la sociedad en su conjunto.

PALABRAS CLAVE

Lider mundial, Expansién internacional, Consolidacién, Potencial.

1. Introduccién ternacionalizacion. En este sentido, las empresas que

mantienen una presencia internacional sostenida en

1.1. Competitividad empresarial e el tiempo registran mejoras competitivas igualmente

) . . _ ]
internacionalizacion sostenidas. Este proceso se fundamenta en diferentes

. . factor: forma simultdn na combinacién
Lo primero que debe tenerse presente es que la inter-  FAOTES de forma simultinea o de una combinacié

nacionalizacién empresarial no es un fin en s mismo, de los mismos. Desde un punto de vista empresarial,

sino un medio para conseguir determinadas ventajas la empresa internacionalizada puede ver favorecida su

que redundan en el tamafio, la eficiencia y la pro-
ductividad de la empresa. Salvo que el proceso se vea
forzado por decisiones estratégicamente incorrectas,
desde la éptica microecondmica, la internacionaliza-
cién supone mejorar la posicién relativa de la empre-
sa en diferentes aspectos, lo que beneficia en dltimo
término a los accionistas de la misma.

Debemos partir de la premisa de que el aumento de
la competitividad, en términos absolutos y relativos
de la empresa, es una condicién necesaria para la in-

posicién por mejoras en la estructuracién financiera, la
planificacién fiscal, la innovacidn, la calidad, el disefio,
la marca, la comunicacién, la inteligencia econdmica,
la logistica, los recursos humanos y la captacién de ta-
lento (1). En un escenario global, para la empresa que
ha dado el paso hacia la internacionalizacién, resulta
igualmente relevante su nueva capacidad para tejer
alianzas estratégicas, tanto a nivel empresarial como a
través de diferentes instituciones y agentes nacionales,

internacionales y multilaterales.
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1.2. La inversion directa como factor
de internacionalizacion

Hay que destacar que en negocios muy regulados,
intensivos en capital, con niveles generalmente bajos
de interconexién, como es la electricidad, mds alld del
comercio, el factor clave para la internacionalizacién
descansa fundamentalmente en la inversién directa en
mercados internacionales. Ello permite, en primera
instancia aumentar de forma significativa el tamafo de
su mercado, lo que se traduce en nuevos proyectos de
inversién, presentes y futuros. La inversion directa per-
mite, ademds, mayores niveles de informacidén, genera
enfoques innovadores, originarios de nuevos mercados
y por esta via aumentan considerablemente las fuentes
de informacién. Todo ello, adecuadamente procesado
en la empresa matriz, supone adaptar las decisiones
empresariales de forma 4gil y eficiente a un entorno
competitivo y en permanente evolucién, adelantdndo-

se a la competencia.

El andlisis de un escenario de inversién directa en un
mercado exterior, como es fundamentalmente el caso
de Iberdrola, debe tener presente que la empresa que
invierte en el extranjero transmite no solo capital, sino
iniciativa y conocimiento productivo especifico de un
determinado sector. Abundando en este concepto, es
evidente que la inversién directa supone una transfe-
rencia de capital relevante, a la que viene a unirse la
transmisién de otro tipo de recursos, como son tec-
nologfa, capital humano, acceso a nuevos mercados
y fuentes de financiacién o nuevas formas de gestién
empresarial. De esta forma se genera una relacién be-
neficiosa biunivoca, en el sentido de que mejora la
posicién relativa de la empresa inversora, por las razo-
nes que se han explicado anteriormente, pero resulta
igualmente favorecido el mercado recepror del flujo de
inversién, en la medida que se beneficia de la transfe-
rencia tanto del capital como de todos los intangibles

asociados a la misma.

Para concluir, resulta evidente que la eleccién de los
mercados destinatarios de la inversién de la empresa
resulta la decisién clave. Estos deben reunir diferen-
tes condiciones que permitan procesos inversores sin
incurrir en riesgos excesivos o generar dificultades
que impidan la decisién. En este sentido, desde la

ptica operativa resulta fundamental que la inversién
directa genere acceso a un mercado con un tamafo
suficiente, que el mercado receptor registre un nivel
de demanda conveniente para definir un escenario
de crecimiento del mismo, que el retorno de la in-
versién se pueda considerar razonable y, finalmente,
que el mercado receptor disponga de fuentes de fi-
nanciacién adecuadas y capital humano disponible.
En paralelo, desde el punto de vista juridico resulta
imprescindible que el nivel de seguridad sea suficien-
te, el respeto a la propiedad privada esté probado y
la proteccién internacional de las inversiones sea un
hecho. Por dltimo, no menos relevante resulta la per-
tenencia a dreas o bloques econémicos afines y, en

ocasiones, la proximidad cultural.

La conjuncién de todos estos factores viene a expli-
car la apuesta por la internacionalizacién del Grupo
Iberdrola, iniciado en los dltimos afios de la década de
los noventa, como se explica en este articulo. Nuestra
estrategia de crecimiento internacional, unida a la ca-
pacidad inversora y la solidez financiera han llevado a
la empresa a situarse como la primera eléctrica europea
por capitalizacién bursdtil y entre las cinco primeras a
escala global.

2. Iberdrola: una apuesta
p
por la internacionalizacién

Desde finales de los afios noventa la compafiia apos-
t6 por un proceso de internacionalizacién, que se ha
intensificado en la dltima década, centrando su cre-
cimiento en el negocio internacional. En los prime-
ros anos su estrategia se centré en Latinoamérica, de
donde procedia la mayor parte del EBITDA generado
fuera de Espana en el afio 2006. Asi, el EBITDA de
origen internacional pasé del 1% en el afio 2000 al
38% en 2006.

Debido a los posteriores periodos de expansién en Es-
tados Unidos y Reino Unido, ademds de intensificar su
presencia en Latinoamérica, el EBITDA procedente del
negocio internacional alcanzé el 60% en 2015.

En el gréfico 1 puede observarse la evolucién de la pro-
cedencia del EBITDA de los distintos mercados geo-
gréficos por los que ha apostado Iberdrola.
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Graifico 1
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Evolucién geogrifica del EBITDA, 2000-2015
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EBITDA 2006
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Fuente: Elaboracién propia.

El proceso de internacionalizacién ha permitido un
gran crecimiento de la compaiifa en los negocios por
los que se ha apostado, lo que se refleja en la evolucién
de sus principales cifras operativas (cuadro 1).

Sus cifras financieras también reflejan este importante
crecimiento (cuadro 2).

En la actualidad se encuentra enfocada principalmente
en cuatro dreas en las que cuenta con 28.800 emplea-

dos (gréfico 2).

Cuadro 1

Evolucién de las principales cifras operativas, 2000-2015

Foco en Espana

El ser una de las mayores compaiifas eléctricas del
mundo le ha permitido una visién global del negocio,
que redunda en importantes ventajas competitivas,
economias de escala, eficiencias y una posicién de li-
derazgo en el sector energético a nivel mundial. Ser
una compaiia de gran tamafio le permite aprovechar

las siguientes ventajas:

— Diversificacién de riesgos: riesgo pafs, riesgo de tipo

de cambio de divisas, etc. El estar presente en distintos

Foco internacional

[ Y [ L4
2000 2006 2015 ggf)coif‘z‘if(;‘l‘;’
Capacidad instalada (MW) 16.062 30.384 46.471 2,9x
Produccién (GWh) 51.171 92.010 136.794 2,7x
Puntos suministro eléctrico (M) 15,1 18,4 29,7 1,9x
Energfa distribuida (GWh) 69.912 127.171 189.022 2,7x

Fuente: Elaboracién propia.
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Cuadro 2

Evolucién de las principales cifras financieras, 2000-2015

Foco en Espana

Foco internacional

[ Y | Y

2000 2006 2015 Crecimiento

2000-20015
Facturacién 7.616 11.017 31.419 4,1x
EBITDA 2.134 3.890 7.305 3,4x
EBIT 1.376 2.654 3.829 2,8x
Beneficio neto 852 1.660 2.422 2,8x
Enterprise Value (Bn EUR) 21,7 43,4 69,6 3,2x

Fuente: Elaboracién propia.

paises y con inversiones en distintas monedas evita la
concentracién del riesgo en un solo mercado geogrifi-
co o en una sola divisa.

— Expertise y conocimiento de regulacién de los dis-
tintos mercados. Al operar en mercados regulados,
la presencia en distintos paises permite exportar las

Grifico 2
Presencia geogrdfica

experiencias positivas en materia regulatoria a otros
paises.

— Acceso a nuevas vias de financiacién. Surge la opor-
tunidad de aprovechar fuentes de financiacién tnica-
mente disponibles para desarrollar proyectos en deter-
minados paises en los que opera.

EE.UU.
* Redes
¢ Renovables con PPA

México
* Generacién regulada o con PPA
* Renovables con PPA

Brasil
* Redes
* Generacidn regulada
* Renovables con PPA

Reino Unido
* Redes
* Edlica terrestre
oS * Eélica marina
* Mercado liberalizado

' Iberia

* Redes
¢ Almacenamiento
¢ Mercado liberalizado

Fuente: Elaboracién propia.
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— Capacidad de negociacién con los proveedores.
Existen proveedores que estdn presentes en los mismos
mercados en los que Iberdrola se ha establecido, lo que
permite mejorar las condiciones de compra. En otras
ocasiones ha sido Iberdrola quien a través del efecro
arrastre ha permitido la internacionalizacién de sus
propios proveedores, optimizando las condiciones de
compra y aprovechando conocimientos y experiencias
ya adquiridos.

— Sinergias y obtencién de economias de escala por lo
anteriormente comentado.

— Factor de liderazgo reputacional, ya que Iberdro-
la en los paises en los que estd presente mantiene su
compromiso con el medio ambiente, lucha contra la
pobreza energética, crea empleo mediante inversiones
y compras a proveedores, y apuesta por la innovacién
y la formacién.

A la hora de definir la estrategia y los criterios de in-
versién, sin duda, cada pais es diferente y la estrate-
gia de inversién es necesariamente distinta, pero en la
estrategia de inversién de Iberdrola, al tratarse de un
sector regulado, capital-intensivo y con inversiones a
largo plazo, se tienen en cuenta entre otros los siguien-
tes condicionantes: fundamentos macroeconémicos
s6lidos del pais, tamafno del mercado y su potencial
de crecimiento, exposicién a riesgo-pais limitada, que
exista seguridad juridica y un marco regulatorio esta-
ble, claro y predecible.

Ademds, se analiza el nivel de liberalizacién real del
sector y su grado de concentracién como base para po-
der competir eficazmente. También debe existir la po-
sibilidad de integracién vertical, es decir, se invierte en
negocios integrados y no dispersos geogrdficamente, y
también la existencia de un mercado de capitales que
ofrezca financiacién en moneda local.

Los criterios seguidos para la internacionalizacién han
permitido a Iberdrola configurar un modelo de inter-
nacionalizacién singular, de bajo riesgo y con perspec-
tivas de desarrollo estable y sostenido.

Una vez que decide implantarse en un pais deter-
minado, en el desarrollo de los negocios en los que
participa, Iberdrola difunde sus principios y valores,
entre los que destacan: (i) la ética y responsabilidad

social corporativa, que desarrolla implicindose y
aprendiendo de las realidades culturales y sociales de
los territorios donde actda; (ii) respeto al medio am-
biente, con una apuesta por el desarrollo de energfas
limpias y cuidado del medio ambiente; (iii) seguridad
para las personas que trabajan en sus empresas, sus
contratistas y la sociedad en general; (iv) compromiso
con el cumplimiento de los objetivos de crecimiento
y rentabilidad, como premisa de servicio sostenible a
la comunidad; (v) orientacién al cliente de la socie-
dad en la que trabaja, procurando mejorar de manera
continua su satisfaccién y vinculacién. Estos princi-
pios incluyen en cualquier caso la no discriminacién
de las personas por razones de sexo, raza, religién,
nacionalidad, etc.

En los paises en los que desarrolla sus actividades,
Iberdrola se integra en la sociedad e implanta su
forma de trabajo, contando fundamentalmente con
equipos locales.

En el dmbito operativo, Iberdrola lleva en su ADN el
conseguir mejoras de eficiencia en todas sus activida-
des. Aprovechando la experiencia de cada negocio en
los distintos paises, a través de grupos de integracidn,
se consigue compartir las mejores précticas de cada
uno de sus miembros, permitiendo utilizar el conoci-
miento de los procedimientos mds eficientes desarro-
llados en un pais determinado en el resto de los paises
en los que tiene presencia.

Un punto fundamental cuando se habla de distri-
bucién de energia, es el respeto a la sociedad en la
que opera, ya que (i) es un servicio esencial, aun-
que sea desarrollado por una empresa o consorcio
privado, y (ii) porque es una actividad que interac-
ciona directamente con todos los estamentos de la
sociedad: tanto por sus clientes, que son publicos y
privados, grandes consumidores, comercios o do-
mésticos de todos los tamafios, como por sus stac-
keholders, incluyendo las empresas colaboradoras en
prestacién de servicio o materiales que pertenecen
al entorno del negocio, asi como sus relaciones con
los érganos reguladores.

Todos estos principios y valores han sido los que Iber-
drola ha seguido en su proceso de internacionalizacién
que a continuacién se describe.
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3. El proceso de internacionalizacién

de Iberdrola

El proceso de internacionalizacién de Iberdrola se pue-

de dividir en las siguientes etapas.

3.1. Aprendizaje y primera expansion: 1995-2001

La internacionalizacién de las grandes empresas eléc-
tricas que se ha producido en las dos dltimas décadas
ha sido consecuencia de una serie de circunstancias

que se pueden resumir en:

a) Apertura de los mercados energéticos en Espana:
con motivo de la entrada de Espafia en la UE en 1986,
toda la economia espafiola abordé un proceso de li-
beralizacién de sus mercados de telecomunicaciones,
transporte aéreo, hidrocarburos, electricidad, etc., lo
que implicaba dar entrada a nuevos agentes extranje-
ros y limitando en consecuencia el crecimiento de las
empresas tradicionales.

En particular, con las nuevas directivas comunitarias
de liberalizacién del sector eléctrico y del gas que dan
lugar a la nueva Ley del Sector Eléctrico de 1997, las
empresas eléctricas y gasistas se ven abocadas a buscar
nuevos mercados para seguir creciendo.

b) Privatizacién de servicios publicos en Latinoaméri-
ca. Se trata de un movimiento general en los paises de
Sudamérica (Argentina, Brasil, Bolivia, Chile, Colom-
bia, Guatemala, Uruguay, etc.) cuya intencién era la de
captar recursos y apoyos tecnoldgicos y de gestién para
su desarrollo, que se concretaron en la privatizacién de
sectores como la electricidad, el gas, el agua, las teleco-

municaciones, etc.

¢) Oportunidad para las empresas espafiolas para
transferir sus conocimientos y poner en valor el £row-
how y la experiencia adquirida en Espafa en la cons-
trucciéon de centrales eléctricas, desarrollo de redes,
organizacién de mercados, regulacién y, en general, en

una eficiente gestién del sector eléctrico.

d) La situacién financiera de las empresas espafiolas y
su buena reputacién iban a permitir acceder a los mer-
cados de capitales en buenas condiciones para hacer
frente al desarrollo internacional.

¢) La proximidad cultural y la ventaja del idioma es-
pafiol, unidas a la capacidad competitiva, situaban a
las empresas espafiolas en mejor posicién que otras
empresas europeas que también se interesaban por los
mercados latinoamericanos.

En el caso de Iberdrola, la primera iniciativa de inter-
nacionalizacién estructurada y sistemdtica puede retro-
traerse a 1995. Iberdrola centré inicialmente sus inver-
siones internacionales en Latinoamérica, aprovechando
la ola de privatizaciones de servicios puiblicos del perio-
do y en atencién a la cercania lingiifstica y cultural con
el mercado tradicional de la companfa. Asi, en el afho
2000 Iberdrola ya estaba presente en siete paises en los
negocios de electricidad (generacién y distribucién),
gas, telecomunicaciones y distribucién de agua, contan-
do ya entonces con siete millones de clientes.

En este periodo hay tres hitos especialmente destaca-
bles por su importancia en el desarrollo posterior de la
estrategia de internacionalizacién del grupo, que son:

1. La adquisicién en 1997 de la distribuidora del
estado de Bahifa en Brasil (Coelba), compafiia que a
su vez se adjudicé la gestién de la distribuidora de
Rio Grande do Norte (Cosern). Ambas operaciones
daban acceso al Grupo Iberdrola a casi tres millones
de clientes.

2. La adquisicién en el afio 2000 de otra gran empre-
sa distribuidora presente en el estado de Pernambuco
(Celpe), que elevé a casi cinco millones los clientes
gestionados en Brasil.

3. La entrada en México en 1999 mediante la ad-
judicacién de una primera licitacién de la Comisién
Federal de Electricidad (CFE) para construir en Mon-
terrey una central de ciclo combinado de 489 MW (y
la posterior compra de Enertek, planta de 120 MW).
Este serfa el primer paso para convertir a Iberdrola en
el primer operador privado en México, posicién que
mantiene en la actualidad.

Gracias a estas adquisiciones, Iberdrola adquirié un
know-how en la internacionalizacién del grupo y un
conocimiento de los nuevos mercados de implanta-
cién, que en el futuro serfan clave para la consolida-
cién de las plataformas de negocio con un amplio po-
tencial de crecimiento.
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3.2. Reenfoque y concentracion

En una segunda etapa posterior, a partir de 2001, se
produce una concentracién en la actividad tradicio-
nal de produccién y distribucién de energfa eléctrica,
desprendiéndose en muchos casos de activos ajenos al
negocio eléctrico. Por otra parte, la dispersién territo-
rial con inversiones en distintos paises se reenfoca a de-
terminados pafses con mayores garantias regulatorias
y procurando un volumen de negocio con suficiente
masa critica para aquellos paises en los que interesaba

permanecer a largo plazo.

Con esta segunda etapa de concentracién en el negocio
eléctrico y en aquellos paises con mejores condiciones
regulatorias, se limitaba la exposicién al riesgo pais, se
optimizaban los resultados respecto al esfuerzo técnico
y econémico realizado y se racionalizaba la dedicacién
de recursos iniciales y recurrentes a aportar en el pro-
ceso de internacionalizacién.

Esta nueva etapa iniciada en 2001 coincide con el
cambio en la alta direccién del Grupo Iberdrola, tras
el nombramiento de Ignacio Galdn como vicepresi-
dente y consejero delegado del grupo. Las nuevas cir-
cunstancias invitaban a una reflexién sobre el futuro
del grupo, y se publicé un nuevo Plan Estratégico
2001-2006.

El plan enfatizaba la oportunidad de crecimiento en el
mercado nacional, en el que se prevefa un ciclo de ex-
pansién econémica que conllevarfa un periodo de fuerte
incremento de la demanda de energfa. Hasta ese mo-
mento existfa una acuciante falta de inversién en nueva
capacidad de generacién. La oportunidad de inversién
en Espafia se traducfa en una previsién de 4.100 MW de
ciclos combinados de gas y otros 3.800 MW de tecnolo-
gfas renovables, fundamentalmente de tipo edlico.

El énfasis en el mercado doméstico no significé el
abandono de la expansién internacional. Se inicié una
nueva etapa en la que se decidid priorizar las inver-
siones en Latinoamérica en México y en Brasil, no en
vano el programa de inversiones que acompafiaba al
Plan Estratégico destinaba el 30% de las inversiones
a Brasil y México. Adicionalmente se procedié en este
periodo a racionalizar la cartera de proyectos interna-
cionales teniendo en cuenta varios factores:

— La conveniencia de limitar la exposicién al riesgo
paisen la regién, en un contexto de creciente inestabi-
lidad econémica y financiera.

— La decisién de abandonar proyectos internacionales en
los que Iberdrola tenfa una posicién minoritaria y aque-
llos relacionados con actividades 70-core de la compaiifa.

— La necesidad de combinar el ambicioso plan de in-
versiones del Plan Estratégico con mantener la solidez
financiera del grupo, lo que llevé a plantear un progra-
ma de desinversiones de 3.000 millones de euros y op-
timizar proyectos.

Asi, tras este periodo de fuertes inversiones internacio-
nales a finales de 2006 Iberdrola operaba en México
5.000 MW (en 2001 la potencia instalada y en construc-
cién era de 2.200 MW), siendo lider del sector privado.

En Brasil se logré una importante presencia en el nego-
cio de las distribuidoras con cinco millones de clientes,
y en el negocio de generacidn, participando en varios
proyectos y alcanzando una potencia atribuible de 475
MW (equivalentes a casi 1.000 MW instalados).

Las inversiones durante este periodo ascendieron a
4.000 millones de euros, de los que 3.000 fueron des-
tinados a mercados latinoamericanos.

Al mismo tiempo, en este periodo se anticipé la im-
portancia que iban a adquirir en el futuro inmediato
las energfas renovables. A partir de ese momento y de
forma innovadora, los activos de este negocio pasaron a
integrarse en una nueva unidad operativa. Inicialmen-
te el objetivo era el mercado espafiol, pero el desarrollo
de las energfas renovables en otros mercados interna-
cionales hicieron que se empezaran a considerar como
un eje estratégico para la expansién de renovables. De
esta forma, a finales de 2006, la potencia renovable del
grupo se situaba en 4.400 MW, habiendo invertido
aproximadamente 600 millones de euros para penetrar

en mercados fuera de Espafia.

3.3. Gran salto

En la segunda mitad de la pasada década, coincidiendo
con el comienzo de la crisis, 2006-2007, las empresas

eléctricas espafolas realizan o son objeto de importan-
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tes operaciones corporativas tendentes a adquirir un
suficiente tamafio y un fortalecimiento en aquellos
mercados mds maduros con marcos regulatorios mds
desarrollados. Asimismo, la creciente entrada de las
energfas renovables hace que algunas empresas adquie-
ran un importante volumen internacional en dichas
tecnologfas que acompafia y refuerza su dimensién
multinacional.

Son los pasos mds importantes y los que cambian de-
finitivamente la estructura del grupo en 2006 y 2007
con la adquisicién de la britdnica ScottishPower y de la
norteamericana EnergyEast.

Ambas operaciones deben entenderse en el nuevo Plan
Estratégico aprobado para el periodo 2007-2009, cu-
yas principales lineas estratégicas incidian en la nece-
sidad de acelerar la internacionalizacién de Iberdrola.
Esa necesidad obedecia a tres factores de entorno:

— Cierto agotamiento de las posibilidades de inversién
en energfa tradicional en el mercado espafiol.

— Materializacién de un elevado potencial de inver-
sién en energfas renovables a nivel global. En este 4m-
bito, Iberdrola contaba con ventaja y experiencia ya
que liderd el sector.

— La perspectiva de que en Europa se iba configuran-
do un campo de juego en el que el tamafio y la presencia
en mercados distintos a los nacionales tradicionales se
convertfan en elementos criticos para el futuro.

Con la adquisicién de ScottishPower se dio un salto
significativo en todas las dreas de negocio estratégico
del grupo y a nivel internacional, ya que se incorpora-
ban 6.500 MW de capacidad de generacién tradicio-
nal, 2.000 de renovables y 3,3 millones de puntos de
suministro en mercados estratégicos como UK y USA.
Ademds, con la unién de ambas empresas se configura-
ba una plataforma de crecimiento en Europa y se refor-
zaba la capacidad de expansién en los mercados edlicos
y de gas norteamericano.

En apenas siete meses se anuncié el acuerdo para la
adquisicién de la norteamericana EnergyEast, uzility
integrada en electricidad y gas en la zona nordeste de
Estados Unidos, con la que se incorporaron al grupo
550 MW y aproximadamente 2,7 millones de puntos

de suministro de electricidad y gas. Esta adquisicién
complementé la posicién del grupo en el mercado
norteamericano en negocios de bajo riesgo, activida-
des de distribucién de electricidad y de gas, ambas
reguladas.

Tras estas dos operaciones Iberdrola dejé claramente
atrds su cardcter de empresa local y su campo de actua-
cién pasa a ser global, tanto por el tamafio conseguido
como por la presencia relevante que empieza a tener
en los mercados donde estd implantada. El éxito de las
inversiones en los distintos paises se ha debido siempre
a una clara voluntad de permanencia a largo plazo y a
la estrecha colaboracién con las autoridades locales y
los marcos regulatorios existentes, ademds del compro-
miso orientado a mejorar el servicio mediante el alto
volumen de inversiones comprometidas.

3.4. Creacion de un lider energético mundial

Para el periodo comprendido entre 2010 y 2015 se
elaboraron nuevos planes estratégicos en los que la es-
trategia de la compaiia estuvo centrada en la expan-
sién internacional en aquellos mercados con mayor
potencial de crecimiento (como Estados Unidos, Bra-
sil, Reino Unido o México), de cara a seguir diversi-
ficando su presencia geogréfica, y en el incremento
de su exposicidn a las dreas de negocio regulado, que
aportaban estabilidad, predictibilidad en los ingresos
y bajo riesgo.

Al mismo tiempo se llevé a cabo durante todos estos
afos un proceso de desinversiones con un plan de
venta de activos que se inicié en 2009. Las desinver-
siones afectaron a activos y a paises no estratégicos, y
tuvieron como objetivo seguir manteniendo tanto la
fortaleza financiera del grupo como la solidez de su
balance.

En esta linea se enmarcaron los movimientos realiza-
dos por la compaiia en el continente americano, que
alo largo de 2010 decidié acometer desinversiones de
activos no estratégicos por su actividad o ubicacién,
como las filiales de gas estadounidenses (ubicadas en
los estados de Connecticut y Massachusetts) y los ne-
gocios que posefa en Chile y Guatemala, para volcarse

en proyectos clave para el futuro del grupo.
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Al mismo tiempo, durante este periodo se iniciaron
proyectos de importante calado, como el desarrollo de
la nueva red de interconexién eléctrica entre Estados
Unidos y Canadd (el denominado proyecto MPRP) o
la compra de la distribuidora brasilefia Elektro, que
tuvo lugar en enero de 2011.

Iberdrola adquirié la compaiifa distribuidora brasile-
fia Elektro por 2.400 millones de délares, una opera-
cién mediante la cual ratificaba su decidida apuesta
por seguir creciendo en Brasil, uno de los paises clave
dentro de su estrategia de expansién internacional.
Gracias a esta adquisicién, el Grupo Iberdrola, que ya
contaba en Brasil con el 39% del holding Neoenergia,
se convertia en una de las mayores compaiias eléctri-
cas del pais, gestionando 10,9 millones de puntos de
suministro eléctrico. Esta adquisicién venfa a refor-
zar la apuesta de Iberdrola por uno de los paises con
mayor potencial de crecimiento de la regién, lo que
le permitird en un futuro, si se presentan oportuni-
dades atractivas de negocio, seguir incrementando su
presencia en Brasil, donde la compania estd presente

desde el afio 1997.

En febrero de 2015, y dando continuidad a esta estra-
tegia, se anuncié la adquisicién de la sociedad cotizada
UIL Holdings Corporation. El objetivo de esta adqui-
sicién era ganar tamano en el sector energético regula-
do de Estados Unidos y dar lugar a una gran empresa
en este pafs clave y a una de las mayores compafifas
eléctricas de Estados Unidos, donde ratifica su posi-
cién como segundo operador edlico.

Con la integracién de Iberdrola USA y UIL Holdings
Corporation surgird una de las mayores compaias
eléctricas de Estados Unidos: Avangrid.

Tras el cierre de esta operacién, se crea un nuevo gru-
po energético en Estados Unidos con una base de ac-
tivos valorada en mds de 30.000 millones de délares,
3,1 millones de puntos de suministro y alrededor de
6.700 megavatios (MW) de capacidad instalada. De
ellos, mds de 5.600 MW corresponden a generacién
edlica, lo que situard a Avangrid como segundo ope-
rador edlico de Estados Unidos, y un 69% cuenta con
contratos a un plazo medio de nueve afios. La nueva
empresa dispone ademds de una cartera de proyectos
renovables de 5.900 MW.

Avangrid tiene presencia relevante en los estados de
Connecticut, Massachusetts, Nueva York y Maine, y
desarrolla operaciones en otros 21 estados mds.

Las actividades de la nueva empresa se estructurardn en
torno a tres filiales, que proporcionan empleo directo a
7.000 profesionales:

— Iberdrola Renewables, LLC, dispone de mds de
5.600 MW de potencia edlica instalada, repartida en
53 parques ubicados en 18 estados diferentes.

— Iberdrola USA Networks, Inc, agrupa a ocho com-
panias de suministro de electricidad y gas ubicadas en
Nueva York y Nueva Inglaterra.

— Iberdrola Energy Holdings, Inc, engloba el negocio
de trading y almacenamiento de gas de la compaiifa.

Iberdrola en EE.UU,, a través de su cadena de suminis-
tro, emplea ya de forma indirecta a 50.000 personas
y realiza compras anuales en Estados Unidos por un
valor superior a 2.000 millones de délares.

Con esta operacién Iberdrola alcanza los objetivos es-
tablecidos en su estrategia de internacionalizacién:

— Crea una combinacién geogrdficamente comple-
mentaria de negocios y propicia oportunidades de
desarrollo de nuevos proyectos y operaciones.

— Fortalece la posicién de Iberdrola en Estados Uni-
dos, pais con el mejor rating crediticio (AAA), aumen-
tando la exposicién del grupo al délar.

— Crece el peso de los negocios regulados de Iberdrola,
incrementando su perfil de bajo riesgo y la aportacién

de cash flows previsibles.

— Amplia su presencia en dreas geogrdficas con marcos
regulatorios predecibles y estables.

— DPone en valor Iberdrola USA a través de su salida a
bolsa, facilitando su comparacién con sus competido-
res en el pafs.

— Aumenta el beneficio por accién desde el primer
dfa, manteniendo la fortaleza financiera.

— Permite consolidar un equipo directivo adn mds
competitivo, con una exitosa trayectoria en materia
regulatoria en Estados Unidos.
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La actual estrategia de Iberdrola, de acuerdo con su
Plan Estratégico 2016-2020, pasa por consolidar la
presencia internacional lograda en los dltimos afos,
fundamentalmente en Reino Unido y Estados Unidos
y; en general, en el denominado eje atldntico, incluidos
Brasil y México.

4. Conclusiones

A lo largo del presente articulo se describen tanto
las razones como el camino recorrido por el Grupo
Iberdrola desde hace mds de veinte afios en materia
de internacionalizacién, periodo en el que pasa de ser
un lider local a convertirse en una empresa energética

global.

Como el lector habrd podido constatar a lo largo del
articulo, la apuesta internacional de Iberdrola pivota
en torno al llamado eje atldntico. Los mercados estra-
tégicos, destino de la inversién y generadores del cre-
cimiento de la empresa, se encuentran a ambos lados
del océano. De forma complementaria, Espafa, Reino
Unido, Estados Unidos, Brasil y México configuran
el escenario de la actividad presente de la compaiifa,
donde busca convertirse en la empresa de referencia en
los mercados en los que estd implantada, garantizan-
do el suministro de sus treinta millones de clientes de
forma competitiva y atendiendo a los requerimientos
de calidad exigidos, innovando e invirtiendo para que
su actividad sea cada vez mds sostenible. Este concep-

to de sostenibilidad debe contemplar la sostenibilidad
econémica, ofreciendo retornos suficientes y valor para
nuestros accionistas; la sostenibilidad ambiental, con
una apuesta indiscutible por las energfa limpias y, por
tltimo, la sostenibilidad social, generando empleo de
calidad, integrando nuestros mercados estratégicos en
las cadenas de valor globales y desarrollando proyectos
de cardcter social como, por ejemplo, Electricidad para
todos, que apuesta por el acceso universal a la electrici-

dad de los menos favorecidos.

En ese marco, la internacionalizacién, como se men-
cionaba al principio del articulo, no es un fin en sf
mismo, sino un medio para conseguir una empresa
mds fuerte, mds competitiva, mds grande y especial-
mente m4s sostenible. En la era de la economia global
no hay ruta alternativa que permita conseguir estos

objetivos.

Iberdrola afronta el futuro con un proyecto sélido y
de futuro, rentable y creador de valor, apoyado en una
estrategia de crecimiento sostenible, en su capacidad
de gestién y en su potencial financiero y tecnoldgico,
capaz de responder con éxito a los desafios de un pa-

norama econémico y energético en plena evolucidn.

NOTAS

(1) Antonio Herndndez Garcia, La competitividad: clave para la

internacionalizacion de la empresa, 2013.
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ACERINOX: EL ACERO INOXIDABLE
DE MAS DE OCHENTA PAISES

Ifigo Rodriguez Vicens
Responsable de Comunicacién de Acerinox

RESUMEN

Acerinox vende sus productos en mds de ochenta paises, produce en seis fébricas de cuatro continentes distintos [Acerinox Europa, Rolddn
e Inoxfil (Espafia); North American Stainless (América); Columbus Stainless (Africa), y Bahru Stainless (Asia)] y dispone de una red de 31
oficinas comerciales, 18 centros de servicio y 26 almacenes por el mundo. Desde su fundacién, en 1970, la compaiifa ha ido aumentando

su presencia internacional y, como consecuencia, sus volimenes de exportacion y ventas en diferentes mercados. Una actividad que permite

a la compaiifa, ademds de vender en nuevas 4reas del planeta, diagnosticar con mayor eficacia las evoluciones de los distintos mercados.

Las grandes inversiones que Acerinox lleva a cabo en otros paises, y que requiere la actividad sidertrgica, suponen una inercia, y también

una oportunidad para otras empresas espafiolas de mayor tamafio que acompafian al grupo en estos retos.

PALABRAS CLAVE

Acerinox, North American Stainless, Exportacién, Internacionalizacién, Acero inoxidable, Steel.

Cuando en 1970 se colocd en Algeciras la primera
piedra de lo que en unos afios seria la fdbrica de
Acerinox Europa (Palmones, Algeciras), esta fue dise-
fiada para producir diez veces mds acero inoxidable del
que en aquel afio se consumia en Espana.

El dato evidencia con claridad hasta qué grado Aceri-
nox nacié mirando a los mercados exteriores y con un
enfoque eminentemente exportador.

En aquel momento, un plan de negocio tan depen-
diente de otros mercados y una conciencia de empresa
global tan marcada no solo eran conceptos vanguardis-
tas sino también un gran riesgo en un sector, el side-
rdrgico, que requiere de grandes inversiones de tiempo
y dinero y cuyo retorno es, casi siempre, a largo plazo.

Acerinox se mantiene como una empresa pionera en
nuestro pais, un referente en el proceso de interna-
cionalizacién, una ventana por la que miran a Espafia
desde otras regiones del mundo y un ejemplo de renta-
bilidad y gestién en mercados internacionales.

Cinco afios después de aquella primera piedra, y habien-
do construido solo una parte de lo que terminarfa por
ser la fébrica de acero inoxidable mds eficiente de Eu-

ropa, la companfa comenzé su andadura internacional
con la apertura de una oficina comercial en Parfs. Como
si de un proceso industrial se tratara, una vez puesta en
marcha la maquinaria y probado el proceso, la /inea de
produccidn de oficinas en el exterior no ha dejado de
funcionar hasta hoy, en el que la compafiia realiza ventas
en mds de 80 paises, estd presente en 40, produce en seis
fébricas de cuatro continentes distintos, vende a través
de 31 oficinas comerciales y dispone de una red de 18
centros de servicio y 26 almacenes por el mundo.

Acerinox es uno de los mayores productores, con una
cuota del 6% de la produccién mundial, y cuenta con
tres factorfas con proceso integral de produccién de
productos planos: la factorfa del Campo de Gibraltar
(Espafa, 1970), primera en superar el millén de tone-
ladas por afio (2001), North American Stainless, NAS
(Kentucky, EE.UU., 1990), también totalmente inte-
grada desde febrero de 2002 y, finalmente, Columbus
Stainless (Middleburg, Sudifrica), que entra a formar
parte del Grupo Acerinox en el afio 2002. En el afo
2008 comenz6 la construccién de la que terminard por
ser la cuarta fébrica integral del grupo, Bahru Stainless,
en el estrecho de Johor (Malasia).
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Grifico 1
Distribucién de la plantilla por continentes
Asia
621
Europa
Africa 3.134
1.345
América
1.406 6.506 empleados

Fuente: Elaboracién propia con datos de la companfa.

Se trata de una estrategia global de la compafifa que
ha terminado por convertir a Acerinox en una de las
empresas espafolas mds internacionalizadas, con mds
del 90% de sus ventas fuera del pais y mds del 60%
fuera de Europa.

Este afio, y debido a ese grado de internacionalizacidn,
por primera vez desde la creacién de la compafifa en
1970, més de la mitad de los empleados del grupo
trabajan fuera de Europa. La plantilla de Acerinox estd
formada (a 31 de diciembre de 2015) por 6.506 perso-
nas y 3.134 de ellas (48,2%) ejercen sus funciones en
el continente europeo. En concreto, Acerinox cuenta
con 1.406 empleados en América (21,6%), 1.345 en
Africa (20,7%) y 621 en Asia (9,5%). Entre ellas, las
sociedades comerciales, tanto nacionales como extran-

jeras, suman 628 personas.

La internacionalizacién fue ya parte esencial de la
semilla que terminarfa por conformar Acerinox. A
finales de los afos sesenta, un pequefo grupo de in-
genieros y empresarios comenzé a negociar con las
empresas japonesas Nisshin Steel y Nissho Iwai los
contratos fundacionales de la Compania Espafiola de
Fabricacién de Acero Inoxidable con sede en Espafia

y que hoy se llama Acerinox. La tecnologia nipona

serfa fundamental para el proceso y la colaboracién
y aprendizaje entre ambas culturas resultd crucial,
como también lo fue la participacién de Banesto.

1. La exportacién como adaptacién al medio

La exportacién ha sido siempre un concepto intrinse-
co a la empresa como respuesta a esa ambicién global
pero, sobre todo, por adaptacién al mercado mundial.
Y Acerinox logré adaptarse para sobrevivir cuando ain
estaba en proceso de gestacién. En los primeros afios
de la década de los afios setenta, cuando Acerinox Eu-
ropa comenzd a aumentar sus capacidades de produc-
cién, la Comunidad Europea del Carbén y del Acero
(CECA) imponia severas cuotas de exportacién a los
productores europeos. Unos limites que no se podian
superar bajo riego de importantes multas.

Puesto que Europa presentaba considerables inconve-
nientes a la hora de vender el producto, la empresa
mird a otros mercados en los que dar salida al acero.
Asi, Acerinox ya tenfa, en 1980, presencia en cinco
paises de tres continentes (Espafa, Francia, Chile,
Argentina, Hong Kong) desde los que suministraba
a clientes de mds de veinte estados. Poco después se
sumarfan las oficinas de Alemania y Estados Unidos.
Esta dltima, en New Jersey, resulté pionera, como des-
pués veremos, de la planta de North American Stain-
less (NAS) gracias a la que, en la actualidad, Acerinox
es lider del mercado estadounidense con una amplia
cuota de mercado. El 50% del acero inoxidable que se
funde en Estados Unidos procede de NAS.

Con excepcién de NAS, mds de la mitad de la produc-
cién de las cuatro grandes fdbricas de la compania se
dedica a la exportacién. Basta comprobar el listado de
los diez paises a los que se destina un mayor ndmero de
ventas (Estados Unidos, Espafia, Alemania, Suddfrica,
Canad4, Reino Unido, Italia, Francia, Malasia y México)
para comprobar la dimensién de la internacionalizacién
de la compaiifa. En ella hay naciones de cuatro conti-
nentes (Acerinox es lider destacado en dos de ellos), se
encuentran muchas de las economfas mds avanzadas de
la tierra y entre todas suman un mercado de mds de 900
millones de personas con acceso al mejor acero inoxida-
ble. Las ventas que el grupo realiza en esos diez paises
suponen un 81% de la facturacién total de la compafia.
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Grafico 2

Listado de los diez paises con mayor niimero de ventas en 2015

Datos en porcentaje de ventas
45%
40%

35%

India Francia Malasia Reino Unido

Canad4

Italia Sudéfrica Alemania Espana EE.UU.

Fuente: Elaboracién propia con datos de la compafifa.

Estas exportaciones han ido creciendo anualmente a un
ritmo similar al que lo ha hecho el consumo de acero
inoxidable, uno de los pocos productos cuyo uso mun-
dial ha aumentado a un ritmo del 6% cada afio en las dl-
timas cinco décadas. Y las previsiones apuntan a que en
el futuro inmediato seguird haciéndolo. Segtin datos del
International Stainless Steel Forum (ISSF), el consumo
crecerd en 2016 en Europa un 2,8%, en Estados Unidos
un 1,7%, en China un 2% y en el resto de Asia un 5%.

2. Salir al exterior, un gran desafio lleno
de ventajas

La potente inercia de la actividad exportadora de una
gran empresa como Acerinox es, a menudo, la llave
de entrada a nuevos mercados para otras compafifas
mds pequenas. Esta experiencia se ha repetido en cada
uno de los grandes proyectos de planta integrales de
Estados Unidos, Columbus y Johor Bahru descritos
anteriormente. En este dltimo, por ser el mds recien-
te, cerca de una veintena de compaiifas espafiolas han
entrado en el mercado malayo de la mano de nuestra
inversién en la planta de Johor Bahru, con 680 millo-
nes de ddlares aprobados desde el inicio del proyecto.

La construccién y mantenimiento de las mds avanza-
das plantas integrales de produccién de acero inoxidable
requiere de numerosos servicios imprescindibles para
su ejecucion, y Acerinox trata de fomentar, alli donde
trabaja, tanto la colaboracién con las companias locales
como la llegada de empresas espanolas. Cabe mencio-
nar también que la experiencia que la empresa adquiere
en estos nuevos territorios resulta de gran utilidad para
nuevos exportadores ya que se realizan exhaustivos es-
tudios juridicos y econémicos acerca de las condiciones
de mercado de los estados antes de implantarse en ellos.

Acerinox siempre ha considerado de especial valor la
estabilidad del marco legal del pais y el consejo de las
autoridades locales para la implantacién o la orienta-
cién en el dmbito fiscal y el estudio de tasas, licencias
e impuestos. La garantia de estabilidad es fundamental
para garantizar la viabilidad de un proyecto sidertirgi-
co, por su orientacién a largo plazo.

Todas estas actividades conjuntas son una fuente cons-
tante de informacién, un bien especialmente valioso.
El grupo conoce en profundidad el mercado en todo
el mundo y goza de cierto margen para llegar a prever
los ciclos econdmicos en diferentes dreas. Valga como
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ejemplo de esta afirmacién los dltimos afios de recesion.
Por ello, la diversificacién geogréfica permite al grupo
minorar los grandes riesgos que ha ido afrontando.

Asi, por ejemplo, en el dltimo Plan Estratégico, apro-
bado el pasado mes de diciembre por el consejo de
administracién, Acerinox revelé su voluntad de au-
mentar sus esfuerzos en Europa y Estados Unidos con
importantes inversiones.

Acerinox continuard con sus planes de expansién. Los
cambios politicos y sociales que se estdn produciendo
en diferentes dreas del mundo abren nuevos mercados
a la entrada de productos como el acero inoxidable y,
como tradicionalmente ha sucedido, el grupo se man-

tendrd a la vanguardia de la expansién.

3. Del inicio de las exportaciones
a una red mundial

Apenas cincuenta dias. Ese fue el tiempo que trans-
currié entre que se pusieran en marcha las instalacio-
nes de la primera fase de produccién de la fibrica de

Grifico 3
Acerinox en el mundo

Acerinox Europa y que se efectuara la primera venta
al extranjero. Es, concretamente, el periodo entre
abril y junio de 1973, meses en los que se produje-
ron ambos hitos. El primer acero inoxidable espanol
que se vendié al extranjero viajé desde Algeciras con
direccién a Portugal, pero las expediciones para es-
tudiar nuevos mercados se desarrollaban en paralelo
en Alemania, Francia, Italia, Reino Unido, Finlan-
dia, Dinamarca, Grecia o Argentina. Tan solo un
afno después comenzarfan las primeras exportacio-
nes a EE.UU. y Asia.

Fue el inicio de un proceso que terminarfa por dar
a Acerinox su verdadera dimensién competitiva, ex-
portando toda clase de productos de acero inoxida-
ble tras la puesta en marcha de las instalaciones de
acerfa en 1977 y la entrada en servicio del proceso
de laminacidén en caliente en 1986. Es a partir de ese
momento cuando Espafa, que hasta entonces habia
sido tradicionalmente importadora de productos de
acero inoxidable, se convirtié en uno de los prime-
ros y mds competitivos paises exportadores del sec-
tor a nivel mundial.

Fuente: Elaboracién propia con datos de la compaiifa.
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Tras el inmediato éxito de las actividades exportado-
ras, se hacfa evidente la necesidad de una presencia
personal y permanente en los mercados. Por eso, co-
menzd a constituirse una red comercial propia que,
como ya se ha comentado, terminarfa por extenderse
hasta las 31 oficinas comerciales, 18 centros de servi-
cio y 26 almacenes con los que cuenta a dia de hoy.

El proceso de creacién de sociedades filiales en el ex-
tranjero se ha mantenido constante desde su inicio vy,
en los dltimos afios, ha experimentado un considerable
desarrollo, permitiendo a la empresa llegar a casi todos
los mercados del mundo.

Toda esta extensa red tiene su origen en mayo de 1975.
Apenas dos afios después de aquella primera venta a
Portugal, Acerinox constituy6 su primera filial comer-
cial exterior en Paris (Acerinox France) a la que segui-
rfan otras en Europa y América.

La compania continda a la vanguardia de la busqueda
de los mercados emergentes, habiendo puesto en mar-
cha, en los dltimos afios, sociedades comerciales y ofi-
cinas en Vietnam, Tailandia, Filipinas, Taiwdn, Dubdi,
China continental, Indonesia, India y Corea del Sur.

Entre los galardones que Acerinox ha recibido por
toda esta labor internacional y premiando el esfuerzo
realizado por abrir nuevos mercados, destaca el reco-
nocimiento otorgado en 2012 por su alteza real, el
entonces Principe de Asturias, y actual rey, Felipe VI,
cuando hizo entrega al entonces presidente, Rafael
Naranjo, del Premio a la Trayectoria de Internaciona-
lizacién de la Empresa Espafiola que otorga el Circu-
lo de Empresarios.

4. Construir plantas en otros continentes,
el gran salto

Con la experiencia internacional y con el conoci-
miento del mercado que esta aportaba, Acerinox de-
cidié lanzarse a conquistar el mundo del acero inoxi-
dable con la construccién de plantas de produccién
en otros continentes, un desaffo que hoy sigue siendo
tal y que se podria dividir en tres etapas: interna-
cionalizacién (NAS, en Estados Unidos), expansién

mundial (Columbus, en Suddfrica) y globalizacién
(Bahru, en Malasia).

4.1. Nace la fibrica mds eficiente del mundo
en Kentucky

El punto de partida de este proceso se ubica en abril
de 1990 con la constitucién de la nueva sociedad,
North American Stainless (NAS), con una participa-
cién del 50% junto con la compania estadounidense
Armco (posteriormente Acerinox adquirié el 100%).
Una gran apuesta por el mercado de los EE.UU. con la
construccién de una planta integral, para cuya ejecu-
cién se compraron 400 hectdreas de terreno en Ken-
tucky, junto al rio Ohio.

La adquisicién de los terrenos, la construccién de las
infraestructuras y la habilitacién de todas las instala-
ciones necesarias para poner en marcha una fibrica
con capacidad de producir 200.000 toneladas al afio
de productos planos supuso la mayor inversién de la
historia que la industria espafiola habia llevado a cabo
en Estados Unidos hasta entonces.

En el proceso de construccién se aplicé la tecnologia
desarrollada a lo largo de los anos de experiencia in-
dustrial en Los Barrios (Cddiz), con los avances ad-
quiridos con los socios japoneses y que, gracias a los
ingenieros espafioles, fueron mejorados y exportados a

esta planta estadounidense.

Acerinox acometié ese gran reto con las garantfas de la
experiencia adquirida en Estados Unidos y el profun-
do conocimiento que atesoraba del mercado, al que
comenzé a exportar en 1974 y en el que tenia consti-
tuida una filial desde 1982, aquella de New Jersey que
previamente comentamos.

NAS se convirtié asi en el primer hito global de Ace-
rinox, pasando a ser internacional, ddndole a la com-
pania una visién de futuro y alimentando las ganas de
remar en la direccién de la expansién, que serfa el si-

guiente paso.

Cabe destacar que este proceso, asi como los siguien-
tes, solo fue posible gracias al equipo de profesionales
jovenes, comprometidos, imaginativos y con iniciativa
que afrontaron estos retos y que terminaron por cons-
truir la que estd considerada como la fibrica de acero
inoxidable mds competitiva del mundo y que es lider

en el mercado estadounidense.
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Grafico 4

Distribucién geogrifica (por continentes) de la facturacién de Acerinox en los dltimos diez afos
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Fuente: Elaboracién propia con datos de la compaiifa.

Tras un intenso estudio, Acerinox concluyé que Ken-
tucky tenfa unas enormes ventajas para ubicar la plan-
ta. Se encuentra a cuatro horas de camién de Chicago,
a nueve horas de camidn del midwest, a seis horas de la
costa este y a ocho de Carolina del Sur. Ademds, tiene
salida y recibe materias primas por el rio Ohio, dispone
de ferrocarril, es un paso de contenedores y, con todo
ello, el 70% del consumo de Estados Unidos estd a
un dfa, o menos, de distribucién. Son grandes ventajas
que abaratan costes y reducen plazos en las entregas, lo
que resulta primordial para mantener el liderazgo en
un mercado tan exigente. La planta dispuso de todas
las fases de produccidén, convirtiéndose asi en integral,
doce afios después de que arrancara este proceso.

NAS es la fibrica de acero inoxidable mds eficiente
del mundo, abastece a cerca del 40% del mercado
americano y es lider en la fabricacién de este ma-
terial en todo el continente. Se encuentra a la van-
guardia tecnoldgica y material y tiene implantados
los mds sofisticados sistemas y planes de optimiza-
cién de procesos productivos. Todo ello gracias a la
continua inversién en sus instalaciones. La dltima,

hace apenas un afio, cuando la compaififa anuncié la
inversién de 116 millones de euros en el desarrollo
de una linea de recocido brillante de acabado BA y
un laminador en frio con el objetivo de aumentar la
capacidad de produccién y de ampliar la oferta de
productos finales.

El trabajo de NAS fue reconocido el pasado mes de
abril con el premio CiCi (Corporate Investment &
Community Impact) otorgado por la publicacién 77a-
de & Industry Development. Las empresas galardona-
das, NAS, General Motors y Ford, fueron selecciona-
das a nivel nacional en Estados Unidos.

En el caso de North American Stainless (NAS), CiCi
premid la trayectoria de la empresa, los continuos pro-
gramas de inversién desde 1990 y el dltimo proyecto
aprobado de 116 millones de euros que la compania
anuncié en marzo de 2015 para construir una linea
de recocido brillante de acabado BA y un laminador
en frio con el objetivo de aumentar la capacidad de
produccién y de ampliar la oferta de productos finales

de la factorfa.
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Desde esta planta se abastece de producto plano de
acero inoxidable a la totalidad de Estados Unidos, ade-
mds de Canadd y México.

4.2. Columbus para conquistar el hemisferio sur

Con la experiencia adquirida en Algeciras y NAS, y
terminada la prictica totalidad de la inversién inicial
de esta dltima, Acerinox se lanzé al siguiente reto de
expansién de su marca y sus productos por el mun-
do. Para ello adquirié en 2002 la planta de Columbus
Stainless en Sudéfrica.

Columbus es la tinica fibrica de acero inoxidable de
Africa y se encuentra situada en la regién sudafri-
cana de Mpumalanga, a escasos cien kilémetros de
Johannesburgo.

Para la adquisicién de la misma (constituyendo asi una
excepcidn a la politica tradicional de crecimiento orgd-
nico) se valoré su ubicacién y buenas comunicaciones,
el precio de la energfa que abarataba la produccién,
su cercania a fuentes minerales bdsicas como materia
prima para la fabricacién del producto y su facilidad
de abastecer a grandes mercados a través de los océanos
Adldntico e Indico.

En su accionariado se encuentra presente el gobierno
sudafricano, con un 24% del capital detentado por su
vehiculo inversor y de impulso del desarrollo industrial
(Industrial Development Corporation o IDC).

Columbus suministra, prcticamente, a todo el conti-
nente africano y sus productos se distribuyen también
por oriente medio y dreas de Asia y Sudamérica. La ex-
portacién de productos desde esta planta alcanza casi
el 70% de la produccién, consumiendo Suddfrica el
tercio restante.

A través de Columbus, Acerinox suministra cerca del
80% de las necesidades de consumo de acero inoxida-
ble del continente africano.

4.3. Babhru Stainless: el gran reto de la globalizacion

Después de haber dado el paso de la internacionaliza-
cién con el desembarco en Estados Unidos y de desa-
rrollar la expansién al hemisferio sur con Columbus,

quedaba el reto de afrontar la globalizacién de la com-
pafifa. Para ello, en el mes de febrero de 2008 Aceri-
nox, S.A., tomd la decisién de acometer el nuevo pro-
yecto en Malasia. Se convino desarrollarla por fases y
con un continuo proceso de implantacién de lineas de
produccién vy, tras un profundo estudio de viabilidad
en el que se incluyeron otras alternativas, tuvo como
resultado la construccién de una planta integrada de
produccién en Johor Bahru (Malasia).

El terreno que se adquirid, de 140 hectdreas, dispone
de acceso directo al mar y se encuentra en el estrecho
de Johor (uno de los mds transitados del mundo), fren-
te a Singapur y en un punto estratégico de enorme va-
lor para la distribucién y la labor comercial.

El 15 de enero de 2009 se firmé el acuerdo definiti-
vo para llevar a cabo el proyecto, en el que Acerinox
cuenta con el 67% de la participacién. Apenas un
mes después tuvo lugar la ceremonia de colocacién
de la primera piedra de la fibrica y el 2 de diciembre
de 2010 se procesé la primera bobina en las lineas de
acabados.

Arrancaba asi el proceso de construccién de la plan-
ta desde la que Acerinox puede abastecer a una de las
dreas mds pobladas del mundo y cuyos paises presen-
tan hoy las mds altas tasas de crecimiento. Malasia,
Indonesia, Vietnam, China Continental, Corea, Laos,
Filipinas, Tailandia, Singapur e India son los principa-
les mercados a los que se vende el producto de Bahru.

Se trata de una de las fdbricas m4s modernas a nivel
global y un referente técnico y tecnoldgico en su sec-
tor. Las inversiones y los procesos que se han aplicado,
gracias al saber hacer del grupo y a las experiencias an-
teriores, la convierten en una de las fdbricas con mayor
potencial del mundo.

En 2012 comenzé el proceso de construccién de la
segunda fase, con el que se amplia la capacidad de
produccién hasta 400.000 toneladas anuales y estd es-
pecializada en tipos especiales y espesores finos, pro-
ductos de m4s valor anadido.

El proyecto en su etapa final serd una fdbrica integral
de acero inoxidable de una capacidad de un millén de
toneladas en acerfa y una capacidad de 600.000 tone-
ladas de laminacién en frio.
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PRESENTACION DEL NUMERO EXTRAORDINARIO
DE ECONOMISTAS: «<ESPANA 2015. UN BALANCE»

José Antonio Negrin de la Pefia

Universidad de Castilla-La Mancha. Facultad de Derecho y Ciencias Sociales

| pasado 3 de marzo de 2016,

en el Hotel Intercontinental
de Madrid, fue presentado el tra-
dicional nimero extraordinario
(nim. 146/147) de nuestra re-
vista Economistas, con el titulo
—también tradicional- Espania
2015. Un balance. En esta oca-
sién pudimos contar con la pre-
sencia de don [fiigo Ferndndez de
Mesa Vargas, secretario de Estado
de Economia y Apoyo a la Em-
presa, y don Jaime Garcfa-Legaz
Ponce, secretario de Estado de
Comercio, ambos en funciones.
Después de anos lugubres, es-
perdbamos este nuevo Balance
cémo el que espera la primavera
después de un largo invierno. Después del frio de la
crisis, rayos de calor encienden el optimismo del eco-
nomista, que percibe un nuevo ciclo, una nueva esta-
cién. Lo que ocurre es que, avisado por otras tormen-
tas primaverales, es cauto y no se atreve en demasfa de
mudar a ropajes mds ligeros y mds cuando el ambiente
general, politico propio e internacional ajeno, no es del
todo amigable. No obstante, festejemos que tenemos
buenas noticias y que, a pesar de los nubarrones, parece
que podemos disfrutar de buenas jornadas. Ese es el
reflejo de las diversas aportaciones de los economistas
que participan en el Balance 2015.

Como Editorial, Jaime Requeijo, presenta un cuadro
de claroscuros, si bien predominan los primeros a los
segundos. Por un lado, lz economia espariola ha consoli-
dado, en 2015, las buenas perspectivas que se apreciaban
en 2014. Pero, todo apunta a que el déficit de las Admi-

nistraciones Piiblicas se acercard al 5% del producto inte-

Jaime Garcia-Legaz, Pascual Ferndndez, Ifiigo Ferndndez de Mesa y Jaime Requeijo.

rior bruto y la deuda al 100%. Ademds, por desgracia,
la rdpida creacidn de empleo de 2015 no debe hacernos
olvidar que nuestra tasa de desempleo dobla todavia la
media de la Unidn Europea y que el paro juvenil resulta
especialmente elevado. La solucién, plantea el profesor,
no puede ser otra que crecer —lograr que la economia
crezca—, y que lo haga durante un periodo razonable-
mente prolongado, y que a los que gustan del futbol de
emocién les recordard el famoso adagio del sabio de

Hortaleza de ganar y ganar y volver a ganar.

Si analizamos las nueve secciones del Balance, podre-
mos observar cémo se consolida el diagnéstico del
profesor Requeijo. Asi podemos verlo, en la primera
seccién, Panorama General, donde las aportaciones
de Juan Velarde Fuertes y de Silvia Iranzo Gutiérrez
van en esta misma linea. El primero, mds desde el
mundo interior y, la segunda, desde el mundo exte-
rior. El maestro Velarde titula su aportacién con un



significativo 2015, o el duro triunfo de la rectificacién.
Algo parece que se hizo mal y que habia que cambiar.
Dice el profesor que la economia espafiola ha crecido,
en 2015, por encima del 3% y puede seguir creciendo,
a ritmo similar, en los préximos afios. En su opinidn,
ese crecimiento se debe a la accion de varios factores: a la
flexibilizacion de los mercados laborales; a la fortaleza
de las exportaciones y, entre otros, al auge de la inversion
directa. Pero advierte que la expansion futura estd ame-
nazada por la inestabilidad politica y por las tensiones
continuas y observables en Catalusia. Si observamos el
panorama internacional, Silvia Iranzo afirma que /&
economia mundial crecid en 2015 a una tasa interanual
moderada, del 3,1%, por debajo de la media de los vilti-
mos treinta afios. Parece que los principales culpables
de esa moderacién los encontraremos en la desacele-
racion econdmica en China y en otros paises emergentes
exportadores de materias primas, cuyos precios descen-
dieron notablemente. La buena noticia, por una vez,
la damos desde las economias occidentales, los paises y
regiones del mundo desarrollado, como Estados Unidos
y la eurozona registraron una cierta aceleracién en su
actividad econdémica.

El primer andlisis sectorial lo tenemos en los Sectores
Productivos. Por un lado, Ana Cristina Mingorance-
Arnaiz y Rafael Pampillén Olmedo escriben sobre
La situacion de los sectores econdmicos: retos y oportu-
nidades, afirmando que la estructura sectorial de la
economia espafiola se corresponde con la de un pais que
ha experimentado un fuerte proceso de tercerizacion
Aunque, a diferencia de lo que ocurre en otros paises
de nuestro entorno, el peso del sector industrial es muy
reducido. Por otro lado, José Marfa Duelo Marcos ha-
bla de la Evolucion reciente y perspectivas del sector de
la construccidn, héroe y villano de nuestra economia.
Después de analizar la evolucién reciente del sector
de la construccién, aporta algunas previsiones de la
actividad para 2016, destacando /lz existencia de un
enorme déficit de dotacidn de infraestructuras en Espa-
7ia relacionado con la mejora de la calidad de vida del
ciudadano y la consolidacion del Estado del bienestar.
Finalmente, Elena Mafas Alcén analiza La actividad
econdmica y el empleo en el sector servicios espaizo/, y en
el que se pone de manifiesto que, 2015 ha sido para
el sector servicios espaiol un anio de recuperacion y con-
solidacion de los ritmos de crecimiento de la actividad
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econdmica y del empleo. Si bien, no todas las ramas que
componen este sector tan amplio y tan heterogéneo han
participado por igual de esta mejoria.

El estudio del Sistermna Financiero corre a cargo de
Eduardo Pérez Asenjo y de Juan Ignacio Pena. El pri-
mero se centra en E/ sistema financiero espaiiol: avances
y retos, y en el que se pone de manifiesto que ¢/ sistema
financiero espaiiol ha continuado en 2015 su senda de
recuperacion y su posicion ha mejorado de forma signi-
ficativa desde los momentos de mayor tension de media-
dos de 2012, llevdndole a afirmar que ¢/ sector afronta
con plenas garantias los retos que se avecinan en el fu-
turo inmediato. Por su parte, Juan Ignacio Pena, con
Regulacién bancaria y crecimiento econdmico, estudia
la forma en que la nueva oleada de regulacion bancaria
puede afectar a la actividad econdmica, el crecimiento y el
empleo. .., discutiendo el impacto de esta regulacion sobre
el crecimiento econdmico.

Entrando en el andlisis del Sector Piblico, Victorio
Valle y Reyes Navarro escriben sobre E/ imprescindi-
ble rescate de la politica presupuestaria, donde se repasa
el comportamiento del sector piiblico espafiol en 2015y
se analiza en qué medida ese comportamiento ha sido
el adecuado desde el punto de vista de las necesidades
de la economia. El problema de la politica econémica
estard en cdmo consolidar la favorable evolucidn de la
economia en los proximos aios, y parece que habrd que
hacerlo con determinadas exigencias a corto y largo
plazo para la politica presupuestaria, tanto para con-
tribuir al equilibrio de la demanda agregada como para
impulsar el proceso de crecimiento del potencial produc-
tivo. Sobre La deuda del Estado es el tema de Rosa
Maria Sdnchez-Yebra Alonso y Pablo de Ramén-Laca
Clausen. Para ellos, e/ balance de 2015 ha sido muy
positivo, ya que el Tesoro se ha financiado al menor
coste de su historia, diversificando su base inversora y
alargando la vida media de su cartera, adaptindose,
por el crecimiento econémico espafiol, a la politica
monetaria y al mercado global. Aunque, sin duda, se-
ria mucho mejor, que el volumen total de la misma
se redujera. Salvador Jiménez y César Cantalapiedra,
con El Estado y su estrategia centralizadora de la deu-
da autondmica, afirman que los mecanismos facilitados
por el Estado central para financiar a los gobiernos au-
tondmicos han adquirido un peso cada vez mayor...,
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implicando esta estrategia, ventajas e inconvenientes que
deben valorarse por sus efectos en el corto y en el lar-
go plazo. Para finalizar el estudio del Sector Piblico,
Alain Cuenca trata E/ sector piblico local, en donde
se pone de manifiesto que, las administraciones locales
han mantenido el superdvit de sus cuentas en 2015 en
torno a 0,5% del PIB, lo que le permite afirmar que
en 2016 continuardn con el proceso de consolidacion
fiscal y que, como minimo, no incrementardn la deuda,
con un gran alivio y algarabia del ministro del ramo
—presente y/o venidero—.

Es hora de hacer balance del Capital Humano y el Em-
pleo, comenzando por la ministra en funciones, Fdtima
Bdfez, que escribe sobre Un cambio estructural hacia
el empleo. Afirma la ministra que la evolucién del em-
pleo en 2015 certifica un cambio sélido y profundo en el
mercado laboral espaniol, con una de las dindmicas mds
positivas de los tiempos recientes, muy diferente de la del
inicio de la legislatura pasada. Que estando muy bien,
no puede dejar satisfecho a ningin responsable del
ramo con los niveles de paro existentes y persistentes.
Desde el lado empresarial, Juan Pablo Lizaro Montero
de Espinosa habla del E/ mercado laboral espariol desde
su perspectiva, resumiendo su visién con la evidente
incipiente recuperacion econdmica tras un lustro de caida
del empleo, dejando para su consolidacién una serie de

propuestas, tales como: eliminar la dualidad del mer-
cado de trabajo, gestionar mejor el absentismo, facilitar
que en los convenios colectivos se introduzcan incremen-
tos salariales referenciados a la productividad real y a los
resultados de las empresas, acomodar los costes laborales
extrasalariales al tamario de la empresa, rebajar las coti-
zaciones, acomodar los costes del despido a la media euro-
pea y simplificar las causas objetivas del despido. Desde
los sindicatos, Cdndido Méndez, con un lacdénico pero
real titulo como el de Esparia sale de la recesion, no de
la crisis, piensa que el andlisis visto desde finales de 2015
sefiala una mejora a partir de la mitad de 2014, pero la
salida de esta segunda recesion llega de manera tardia y
marcada por dos rasgos: 1) el dario irreparable sufrido
por el mercado de trabajo, en términos de extension del
desempleo, desproteccion de las personas y de precariza-
cion del empleo; y 2) la extension de las desigualdades
econdmicas y sociales.

La Actividad Empresarial en 2015 es estudiada por
Joaquin Maudos con La financiacion de la empresa
espafiola: pymes vs grandes empresas. En él se pone de
manifiesto desde el punto de vista de las pymes espa-
fiolas que, han realizado un importante esfuerzo de desa-
palancamiento, en parte obligado por las restricciones
que han sufrido en el acceso al crédito bancario. Tras las
medidas del Banco Central Europeo, el avance ha-
cia la unién bancaria y la reestructuracién del sector
bancario espafiol, las condiciones han mejorado de for-
ma considerable, tanto en términos de cantidad como de
precio. Domingo J. Garcia Coto, con La financiacién
de la empresa espaiiola a través del mercado de capitales,
analiza como estos, y en particular la bolsa espafola,
han canalizado en 2015 un creciente flujo de capita-
les como reflejo de la progresiva recuperacion de la con-
franza de los inversores nacionales y extranjeros. Afirma
este autor que, las nuevas alternativas de financiacion
basadas en el mercado de capitales, MAB y MARF, han
tenido un desarrollo importante, y como en este afio
2015 se ha regulado el crowdfunding. Por su parte,
Juan José Durdn Herrera con su trabajo Dimensién
geogrdfica de la inversidn directa exterior desde una
perspectiva espaiiola, dibuja como la geografia interna-
cional de la actividad de la empresa exportadora y de la
inversion directa en el exterior se concentra invariable-
mente en Europa y América, en cotas en torno del 95%,
y con cierta estructura sectorial relativamente estable,



en términos de stocks. Y aunque los flujos en 2015 o
indican ninguna variante significativa, sin embargo, s/
lo han sido, en cambio, las desinversiones en los tiltimos
aios. Finalmente, Antonio M.2 Avila trabaja parti-
cularmente La empresa editora en Esparia y su proceso
de internacionalizacién, para demostrar cémo es este
sector e/ mds internacionalizado de la economia espa-
7iola por su fuerte red de filiales y su antigiiedad en el
sector editorial.

La Economia madrileiia y la evolucion del empleo en la
Comunidad de Madrid son los dos trabajos correspon-
dientes a la seccién dedicada al estudio de la economia
regional de la Comunidad de Madrid. En el primero
de ellos, Pedro Cortifas Vdzquez y Cristina Sdnchez
Figueroa comparan la situacién de la economia en la
Comunidad de Madrid con respecto al resto de Es-
pana, resaltando que pese al considerable impacto de la
crisis econdmica en la economia nacional y regional, la
economia madrilefia ha mantenido posiciones muy des-
tacadas en indicadores de gran relevancia como la renta
per cdpita, la productividad o el nivel de empleo. En el
segundo, Rocio Albert Lépez-Ibor y Rogelio Biazzi So-
lomonoft analizan la evolucion del empleo y de la afilia-
cion a la Seguridad Social de la Comunidad de Madrid
durante 2015, destacando la enumeracién de las poli-
ticas activas en materia de empleo en la Comunidad de
Madrid que, en su opinidn, coadyuvan a la recuperacion
del empleo en la region.

El cuento no finaliza del todo sin una moraleja, sin
sacar conclusiones de lo aprendido, sin que el re-
lator de la historia de 2015 no nos contara —vista
la experiencia— qué nos depara en el futuro. Es la
hora de los econémetras y de los geoestrategas. Asf,
Antonio Pulido habla de La economia mds alld del
2015. Predicciones y riesgos sobre el crecimiento de la
economia mundial, con especial referencia a la eurozo-
na y Espania. Horizonte 2016-2020. Dice el profesor
Pulido que un crecimiento, durante los préximos diez
afios, del conjunto de paises de la eurozona a una dis-
creta tasa del 1,5% anual, del orden de un punto de
porcentaje por debajo de EE.UU. y cinco puntos menos
que las economias emergentes y en desarrollo de Asia, es
un condicionante para Espana. Escribe también que
las expectativas de referencia para nuestro pais se si-
tiban alrededor del 2% para el cuatrienio 2017-2020
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e incluso algunas décimas de punto por debajo para
el periodo 2021-2025. Pero ya se sabe que somos
nosotros mismos los protagonistas de nuestra his-
toria y que los riesgos, principalmente a la baja, que
pueden vislumbrarse son miiltiples y asin deberemos ir
aniadiendo las sorpresas que durante un decenio puedan
producirse. Complementa este andlisis Julidn Pérez
Garcfa, en Perspectivas y escenarios para la economia
espafiola, presentando las principales tendencias ma-
croecondmicas esperadas para la economia espaniola en
los proximos periodos, al tiempo que se analizan los
principales factores de riesgo que se ciernen sobre dichas
tendencias 'y los resultados agregados de dos escenarios
alternativos derivados de la evaluacién de dichos ele-
mentos de riesgo. Como en todo cuento, existen los
villanos, que suelen hacer mds héroe, si cabe, a nues-
tro protagonista, en el caso que nos ocupa —y preo-
cupa—, la Economia Espafiola, por eso tiene mucho
sentido que finalice esta seccién con el trabajo de
Federico Steinberg, que nos habla de los Riesgos eco-
némicos y geopoliticos a los que se enfrenta la econo-
mia mundial en 2016. Steinberg describe un mundo
en transicion y cada vez mds cadtico y desgobernado,
analiza los riesgos econémicos y geopoliticos y se de-
canta, sin embargo, por un final feliz, por un futuro
amigable donde lo mds probable es que no se materia-
licen crisis importantes.

Para finalizar nuestro Balance 2015 es tradicién
acordarse de nuestro Gltimo premio Nobel de Eco-
nomia, tal vez por reconocimiento, por reflexién en
voz alta 0 —a lo mejor— por la necesidad de expli-
carle al mundo a lo que nos dedicamos y cémo ese
trabajo —muchas veces— estd encaminado a dar luz
en un mundo de sombras y, en definitiva, a hacer
un planeta un poco mds habitable, detectando sus
defectos, corrigiendo sus errores y alertando de los
negros nubarrones que se ciernen sobre nuestros deli-
cados cuerpos y nuestras irreductibles almas, que de-
cfa Mandela. Fernando Méndez Ibisate homenajea
al profesor Angus Stewart Deaton, profesor de Eco-
nomia y Asuntos Internacionales en la Universidad
de Princeton, con un trabajo titulado Inconformista,
poliforme, estimulante e incorrectamente correcto: el
pensamiento del iltimo Nobel de Economia. Bonito
epilogo. Inmejorable moraleja. Todo un ejemplo a
seguir en el 2016 y... mds alld.
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Dodecdlogo de Espana 2015. Un balance

Decfa el profesor José Alcald-Zamora que el nimero
doce era mucho mds mdgico que el diez, afirmando
incluso que tenfamos diez dedos por una anomalia ge-
nética y que, seguramente, si hubiéramos tenido doce
dedos, serfa el doce, como lo fue en muchas etapas de
la historia, la unidad bdsica de medida. Doce son las
constelaciones, doce fueron los apéstoles, doce son los
meses del afio..., doce frases son las que resumen el

Espana 2015. Un balance.

1. Tras crecer mds del 3%, la economia espafiola puede seguir
creciendo a ritmo similar en los proximos afios (Juan Velarde).

2. La economia mundial crecid en 2015 a una tasa in-
teranual moderada, del 3,1%, por debajo de la media de
los #ltimos treinta asios (Silvia Iranzo).

3. Por sectores, Espasia podria situarse entre las princi-
pales potencias econdmicas del mundo (Ana C. Mingo-
rance/Rafael Pampilldn).

4. Tras su transformacion, el sector financiero espaiiol
afronta con plenas garantias los retos que se avecinan

(Eduardo Pérez Asenjo).

5. ElTesoro se ha financiado en 2015 al menor coste de su
historia (Rosa M.2 Sdnchez-Yebra/Pablo de Ramén-Laca
Clausen).

6. Por primera vez Esparia crea empleo indefinido desde
el inicio de la recuperacidn (Fitima Béfez).

7. Espaia sale de la recesion, no de la crisis (Cdndido
Méndez).

8. Las pymes espariolas han realizado un importante es-
fuerzo de desapalancamiento (Joaquin Maudos).

9. La empresa exportadora y la inversidn directa en el
exterior se concentra en Europa y América, en cotas en
torno del 95% (Juan José Durdn Herrera).

10. Si la eurozona crece en diez afios solo el 1,5% anual,
condicionard a Espasia (Antonio Pulido).

11. A la vista de los riesgos de la economia mundial, lo
mds probable es que en 2016 no se materialicen crisis
importantes (Federico Steinberg).

12. El pensamiento del iltimo Nobel de Economia es
inconformista, poliforme, estimulante e incorrectamente
correcto (Fernando Méndez Ibisate).
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1 31 de marzo de 2014, nos

dejé Don Gonzalo Anes y
Alvarez de Castrillén, marqués
de Castrillén y director de la Real
Academia de la Historia. Economis-
tas le dedicé un sentido in memo-
riam que ponia en valor, —y en el
recuerdo— el papel como econo-
mista del profesor Anes (1).

Ahora, llega a nuestra seccidn,
el libro homenaje que algunos
de sus compaiieros, discipulos
y alumnos han querido realizar,
para recordarle, para admirarle
pero sobre todo, para dejar tes-
timonio de su buen hacer, de su
trabajo, de tantos libros y articu-
los que nos dejé y que mostraban
el camino para seguir ahondando
en la oscuridad de la historia. A
un admirador de las obras de las
Sociedades de Amigos del Pais, de
la Espafia ilustrada, seguro que le
gustarfa el simil del lema de la so-
ciedad matritense como ejemplo
de su trabajo, socorrer enseiando
o de la sociedad vallisoletana, Ji-
sipando, ilustra.

Las distintas aportaciones de este
libro quieren recoger las diferentes
facetas poliédricas del trabajo del
profesor Anes. Todo le interesaba,
nada le era ajeno. Recordemos que
a su labor académica —investigado-
ra y docente— hay que sumarle su
actividad profesional como miem-
bro de la Sociedad de Estudios y
Publicaciones y director de la re-
vista Moneda y Crédito; miembro
fundador del Centro de Estudios
de Politica Exterior; miembro del
consejo asesor de revistas y proyec-
tos editoriales, como el de Historia
16. Presidente de la Sociedad Es-
pafola de Estudios del Siglo xviii,
vicepresidente de la Fundacién
Duques de Soria, patrono de la
Fundacién de la Fébrica Nacional
de Moneda y Timbre, patrono del
Museo del Prado, vocal de la junta
de gobierno de la Fundacién Prin-
cipe de Asturias, miembro del con-
sejo del Banco de Espafia, como
también fue consejero de empresas
como Fomento de Construcciones
y Contratas, Repsol, Cementos
Portland, y Cementos Alfa... en
fin, todo un periplo vital que ne-
cesariamente dejard su impronta a
quienes compartimos su aventura
vital.

Este libro maneja dos maneras de
entender la relacién con Gonzalo
Anes. La primera de ellas podria-
mos definirla como vital, es decir
la que nos descubre los aspectos
vitales que acompafian al profesor,
al investigador... al hombre. La
segunda de ellas es la visién magis-
tral, la del maestro que investiga,
aprende y... ensefia. Ni mucho
menos son excluyentes, de hecho,
no se entenderfa la una sin la otra
y viceversa.

Entre los primeros estdn los tra-
bajos de los profesores Garcia
Delgado (Gonzalo Anes: cuatro
rasgos); Pérez Moreda (Semblan-
za de Gonzalo Anes: Trayectoria
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académica, labor investigadora y
magisterio intelectual), Herndndez
Andreu (Mi aprendizaje de inves-
tigador con Gonzalo Anes) y los de
los Gémez Mendoza —Josefina (E/
primer Gonzalo Anes, 1956-1970)
y Antonio (£l joven Gonzalo Anes,
1952-1967)—.

A su vez, el segundo tratamien-
to del trabajo del profesor Anes
puede clasificarse en funcién de
los muchos temas que interesaban
al profesor. Temas que trabajé en
profundidad, de los que aprendid y
escribié. También fueron la semilla
para que otros, abundaran en los
temas, profundizaran en ellos y, de
igual manera, dejaran de nuevo su
germen, para seguir avanzando, en
un modo de escalera de Jacob, con
su tormento y lucha, pero también,
con su luz.

Tal vez es demasiado simplista en-
casillar los trabajos aqui expuestos
en un dnico sector o sectores si-
milares, todos estdn interrelacio-
nados, como también lo estd el
entramado econémico en pers-
pectiva histdrica y que tanto era
del gusto del profesor Anes. No
obstante, podemos parcelar los
trabajos presentados, por sectores
sin 4dnimo excluyente entre unos y
otros y que, sin embargo, ponen
de manifiesto la riqueza investiga-
dora del homenajeado.

Es bueno recordar algunas de las
numerosas publicaciones en for-
ma de libros, ensayos, ediciones
de obras cldsicas y centenares de
articulos del profesor Anes, y que
sirvieron de embrién para mu-
chos trabajos posteriores de los
que ahora, le homenajean. De
este modo son de destacar las
Ediciones de la Historia de la Eco-
nomia Politica en Espania (1965),
de Manuel Colmeiro, y de los
Memoriales y discursos de Francis-
co Martinez de la Mata (1971).

Los libros: Las crisis agrarias en
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la Espaiia moderna —galardona-
do con el premio Taurus 1967 y
publicado en la editorial del mis-
mo nombre en 1970—; Economia
e llustracion en la Espania del siglo
xviir (1973); El Antiguo Régimen:
los Borbones (1985); La Corona
y la América del siglo de las luces
(1994); La ley agraria (1995) (re-
sefiado en Economistas, nim. 72);
Cultivos, pastoreo, diezmos y «Ley
agraria» en Espaiia (1998); Eco-
nomia y sociedad en la Asturias del
Antiguo Régimen (1988), e Histo-
ria econdmica de Espania. Siglos XIX
y XX (2000). Pero, sin duda, su
tltima aportacién bibliogréfica, la
que mds ilusién y empefio puso en
sus dltimos afios fue el Diccionario
Biogrifico Espaiiol, que quedard en
la Historia como uno de los hitos
mds sobresalientes de historiogra-
fia espafola, y que asi se ponia ya
de manifiesto en su in memoriam
y en todas las notas necroldgicas
que se han ido realizando en su

despedida.

Ya metidos con esta obra a resefar,
los trabajos sobre agricultura y ga-
naderia los tenemos en las aporta-
ciones de Pérez Moreda (Agricul-
tura y Mesta, crisis agrarias y crisis
demogrdficas: los discipulos segovia-
nos de Gonzalo Anes); Barciela Lé-
pez (Sobre la intervencion del Estado
en la agricultura: algunas lecciones
de la historia).

Los trabajos sobre demografia y so-
ciedad estdn representados por los
capitulos de los profesores Carbajo
Isla (Verdugos y pregoneros en la Es-
pana del Antiguo Régimen); Llopis
Alegdn (El declive de la mortalidad
en las dos Castillas, 1700-1864) y
Gallego Martinez (Los precios de las
subsistencias en la Esparia de comien-
zos del siglo XX).

Trabajos sobre pensamiento eco-
némico, social y politico podemos
encontrarlos en los articulos de
los profesores Dobado Gonzdlez

(Gonzalo Anes y la Historia Eco-
némica sin complejos de la Améri-
ca espafiola virreinal); Perdices de
Blas y Ramos Gorostiza (Blanco
White, la situacidn econdmica
de Espania y las leyes de pobres);
Ocampo Sudrez-Valdés (Economia
politica y desigualdad en Espana,
1750-1814); Sanz Ferndndez (La
sargentada de La Granja. Ensayo
sobre el dltimo triunfo y definitiva
despedida de la Constitucion gadi-
tana); Comin Comin (Los mitos
econdmicos de la Historia Militar
espaiiola); Martin-Acefa (La vi-
gencia del pensamiento de Adama
Smith); Palacio Morena (Espaiia
ante el reto de la globalizacidn.
Una perspectiva histérica); Myro
(Ilustracion y capital extranjero) y
Tedde de Lorca (Entre el Banco de
Espania y la economia politica de los
ilustrados).

En la Historia de la Fiscalidad, la
Hacienda Publica, la Banca y las
finanzas también sembré el pro-
fesor Anes. Los trabajos de los
profesores Garcfa-Cuenca Ariati
(Los efectos del sistema fiscal del
Antiguo Régimen sobre el crecimien-
to econdmico); Angulo Teja (La uti-
lizacion de las fuentes fiscales como
indicadores de la produccidn: sus
limitaciones); Sudrya Triay (Banca
y finanzas de ida y vuelta. Una nota
sobre la banca emisora provincial en
Esparia), y Malo de Molina (Las
dificultades de la politica de esta-
bilidad macroecondémica desde que
Gonzalo Anes fue consejero del Ban-
co de Esparia).

Como se puede observar, sus titu-
los muchas veces son imposibles de
encasillar en un dnico sector, en
una Unica linea de investigacién.
Todos son eclécticos, como lo es la
historia econémica de Espafia.

En definitiva, se trata de un libro
emocionante, bonito, bien edita-
do. Libro que nos deja veinticuatro
trabajos académicos, pero también

veinticuatro emociones, veinticua-
tro agradecimientos a una figura
irrepetible. El necesario volumen
del texto hizo imposibles mds tes-
timonios. Fuimos muchos los que
participamos de una u otra mane-
ra en este merecido homenaje al
profesor Anes, que estas humildes
letras lo sean también.

José Antonio Negrin de la Pena
Universidad de Castilla-La Mancha

NOTA

(1) Publicado su «In memoriam» en Econo-
mistas, num. 140, 2014, pdgs. 89-90.
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Tem’a la idea de comenzar
esta resefia con una exclama-
cién sin mds, jtreinta afios! Lue-
go pensé que era mds oportuno,
preguntarse, jya treinta anos? Al
final, como leen, ni una ni otra
idea, porque Europa es un si.
Los treinta afos de Espafia en la
Unién Europea es una contun-
dente afirmacién. Es un proyecto
de muchos para —aunque no se lo
crean algunos— el bienestar de to-
dos. Una afirmacién complicada
por la crisis econémica, la crisis
de refugiados, la crisis del euro...
pero... scudndo no hemos estado
en crisis?

Espafia en treinta afios ha cam-
biado mucho. Esto lo podemos
afirmar aquellos que tenemos la
desgracia de la vejez, pero la dicha
de la experiencia y, con una trayec-
toria vital de algo mds de cincuenta
afios, se puede contar lo que fui-
mos y lo que somos y afirmar que
—en rigor— no hay comparacién,
con un claro saldo favorable de
presente. Falta saber lo que sere-

mos, pero eso es tarea de todos.
Seremos lo que queramos ser y
siempre con la esperanza de que
cualquier tiempo pasado, sin duda,
deberia ser peor.

Este libro es una contribucién que
el Movimiento Europeo de Esparia
quiere hacer a la conmemoracion de
un hecho decisivo para la bistoria
de Esparia: la firma del Tratado de
Adbesién a las entonces comunidades
europeas, celebrado en el Palacio Real
de Madyid el 12 de junio de 1985,
tras el que se produjo el ingreso efecti-
vo en la Unidn Europea a partir del
1 de enero de 1986.

Se trata de un libro denso, pero
muy instructivo. Util para econo-
mistas, politélogos, historiadores
y profesionales del derecho. Pode-
mos, incluso, calificarlo de divulga-
tivo a pesar de esa densidad y del
rigor académico de los que parti-
cipan, porque, a mi modo de ver,
el estudio de la idea de Espafia en
Europa y de Europa en Espana, de-
berfa ser de obligado cumplimiento
en los colegios e institutos de todo
el pais. Desconocer la historia, ya
saben, tiene sus problemas. Lo mis-
mo que se le ha perdido el respeto,
por algunos, a la Transicién, a la
Constitucidn, a las instituciones
que constituyen la esencia misma
del ser espariol, la idea del ser eu-
ropeo puede entrar en crisis en cual-
quier momento si damos pdbulo de
verdad al postureo populista.

Siete son las partes en que se es-
tructura el libro, yendo de la eco-
nomia a la politica, de la politica a
las instituciones y al derecho, del
derecho a la historia y de la histo-
ria de vuelta a la economf{a, con
diversas trayectorias y obligados
cruces de caminos. De este modo,
y después del prélogo de Fernando
Eguidazu, y de la necesaria intro-
duccién de Eugenio Nasarre, en
donde, como en Hansel y Gretel,
de los hermanos Grimm, se marca
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el camino con pequefas piedrecitas
del proyecto histérico europeo que
luego se desarrolla.

De este modo, en la tercera parte,
se hablard del ingreso de Espafia
en la Unién Europea, analizan-
do: la politica exterior y cambio
democrdtico en Espafia (1976-
1980); la negociacién de entrada
de Espafa en Europa; un tiempo
de atrevimiento: la incorporacién
de Espafia a la Unién Europea; la
Europa de la posguerra y el proce-
so de construccién europea; el es-
piritu fundador y la accién de Sal-
vador de Madariaga (1886-1979)
en la construccién de Europa, y
Europa o el siiper-yo de la Espana
del siglo xx.

En la cuarta parte, titulada «La
Trayectoria de Espafia en la Unién
Europea», se pasa revista al papel
que juega el Parlamento Europeo,
como centro de la vida democri-
tica de la Unién Europea; la con-
tribucién de los eurodiputados
espafioles al papel del Parlamento
Europeo. Se preguntan, después
de estos treinta afios, ;qué? Se es-
tudia la contribucién espafiola a la
construccién europea desde 1985;
el papel de Espafia en la Unién
Europea, 1996-2004; 2010: una
presidencia espafiola de crisis, y la
contribucién de Espana al avance
y consolidacién de la unién poli-
tica europea.

«La Unién Europea, una comuni-
dad de derecho», es el titulo de la
parte quinta. Aqui, el mundo del
derecho es el gran protagonista. Se
estudia: el tribunal de justicia de
la Unién Europea; la contribucién
de Espana al acervo juridico-poli-
tico de la integracién; los treinta
afios de Espafa en la Unién Euro-
pea: la apasionante historia de una
profunda transformacién juridica;
el Parlamento espafiol en la Unién
Europea (1985-2015). Evolucién

y perspectivas; el espacio de liber-
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tad, seguridad y justicia y los cam-
bios en el ordenamiento espafiol y
el tribunal de justicia de la Unién
Europea. Una aproximacidén sobre
la legitimacién ad procesum de los
érganos arbitrales al recurso pre-
judicial.

El sexto apartado, «Las politicas de
la Unién Europea», es una misce-
ldnea de temas diversos, que ponen
en valor los treinta afios de historia
comun, llegando a calificarlos de
milagrosos en el trabajo: Los trein-
ta afios milagrosos de la Unidn.
Después se hablard de una era de
progreso para la UE y para Espafia.
El papel de la funcién publica eu-
ropea: Les études universitaries sur
'intégration européenne. Acteurs
de l'intégration européenne; una
elegia por Europa. Del flechazo al
desamor. La defensa, oportunidad
en el punto de inflexién; la evolu-
cién de la dimensidén social euro-
pea; los treinta anos de cambios,
afortunadamente para bien; la coo-
peracion espafiola tras el ingreso en
la UE y los objetivos de desarrollo
sostenible (ODS) y los treinta afios
de Canarias en la Unién Europea.

Finalmente, el dltimo apartado,
«Una Europa en cambio: Sociedad,
economia y ciudadania», quiere ser
un capitulo de cercanfa, que tal vez
recoja no tanto la percepcién de la
academia sino de la ciudadania en
general. De este modo, se hablard
de los espafioles y la Unién Euro-
pea; los sesenta afios de paz en la
Europa de la integracién; la Espa-
fia en la Unién Europea: facetas de
un treintafero; los desaffos de la
Unién Europea en un mundo en
cambio; el apoyo de la ciudada-
nia espafiola al proyecto europeo:
de la convencién al referéndum
constitucional; los treinta afios de
Espana en Europa, y los hitos del
futuro y la contribucién espafola a
la ciudadanfa europea: la iniciativa
ciudadana europea.

Creo, con José Marfa Gil-Robles
y Gil Delgado, expresidente del
Parlamento Europeo, que estamos
viviendo una gran novedad histé-
rica. Este libro es fiel reflejo de ello.
Distintos profesionales y académi-
cos, de diferentes estratos sociales
e ideoldgicos, han contribuido a
poner en valor estos treinta afios
de Espafa en la Unién Europea.

La gran novedad, el gran hallazgo
que ha hecho posible este inmenso
proyecto europeo, es precisamen-
te lo que decora el espiritu de este
libro, la sustitucion de las relacio-
nes de confrontacién por las rela-
ciones de solidaridad; de la guerra
y la dominacién, por el comercio y
el mutuo provecho; del recelo por la
confianza. Y yo dirfa mds, el tre-
mendo valor de la suma frente al
de la resta, al de la multiplicacién
frente al de la divisién.

Queda, sin duda, mucho por ha-
cer, continda afirmando el profesor
Gil-Robles: Se habla con frecuen-
cia de «la politica de los pequerios
pasos», pero lo que encontramos en
la declaracién fundacional de 9 de
mayo de 1950 de Robert Schuman,
no es la apologia de los pequefios
pasos, sino el propdsito de avanzar
mediante realizaciones concretas
que den lugar a solidaridades de
hecho. Esta es la filosofia, luego los
pasos serdn grandes o chicos, segin
las circunstancias lo permitan. Este,
es un modo de pensar revoluciona-
rio, enunciado y puesto en prdctica
por primera vez en la historia. En la
historia de Europa... y de Espafa.

José Antonio Negrin de la Pena
Universidad de Castilla-La Mancha

JOAN SARDA DEXEUS.

UN ECONOMISTA CLAVE
EN LA ESPANA DEL SIGLO XX

Jacint Ros Hombravella

Thomson Reuters ARANZADI,
Cizur Menor (Navarra), 2015, 183 pdginas

I libro que ahora resefiamos

puede llevarnos a afirmar que
—ya no hay economistas como los
de antes—. Viejos maestros de la
antigua escuela, con un magisterio
claro, preciso,..., pedagdgico, y al
que se le afiaden, en el caso que nos
ocupa, «un racionalismo cartesiano,
no dogmzz’tico», caracteristicas con
las que, el autor del libro, adorna
la figura de nuestro protagonista, el
profesor Joan Sardd Dexeus. {Qué
pocos quedan!, y los que quedan,
iqué poco se valora su trayectoria!
No hace mucho en una prestigiosa
escuela de negocios, su decana me
preguntaba por algin economista
que llenara su pequefio salén de
actos para dar prestancia a un acto
académico. Los nombres que se
pusieron encima de la mesa eran
sobresalientes. Grandes divulgado-
res, ilustres maestros, pero, lamen-
tablemente, esos nombres, ahora
llenarfan una pequena sala de préc-
ticas. Se ha perdido el interés por
el magisterio. Tal vez, los primeros
culpables seamos nosotros, por ol-



vidar el aula y por poner excesivo
celo en escribir cosas que muchas
veces ni siquiera entendemos (ni
por supuesto otros entienden) pero
que cuentan con el benepldcito de
la_journal Citation Report.

Este libro habla de un economista
de los de antes. Cuenta la historia
vital de Joan Sardd Dexeus, un bar-
celonés nacido en 1910, que fue un
ilustre personaje, demostrado por
sus sesenta afios de dilatado trabajo
en diversos puestos trascendentales
para la transformacién econémica
de Espafia, siendo su historia la de
una buena parte de la Espafia del
siglo XX y que, ahora, la memoria
de su familia, el esfuerzo editorial
¥, por supuesto, el improbo trabajo
de su autor, recuperan su legado en
este libro (1).

El objetivo de esta obra, a la par
que el glosar la vida de Joan Sar-
d4 (en Madrid Juan Sard4), es el
de tratar de perfilar una imagen
clara y completa del gran economis-
ta (ademds déndose la paradoja
de no serlo de formacién, sino
licenciado en Derecho, sintiéndo-
se siempre algo intruso en nuestra
profesidn en palabras del profesor
Ros)..., siendo su obra y demds
actuaciones, por ejemplo como alto
servidor/funcionario piblico, el
producto. A su vez, para justificar
su importancia en la historia eco-
ndémica espafiola del siglo Xx, el
mismo autor se pregunta —de ma-
nera retérica—, si el lector se sor-
prenderia si supiera que nuestro
protagonista tuvo como principal
aportacién el disefio, negociacién
y seguimiento del Plan de Esta-
bilizacién y liberalizacién de la
economia espafiola en el decisivo
1959 y que tanto cambié la eco-
nomia de nuestro pafs.

Y es que, no hablamos de un
hombre comun, que dirfa Silvio
Rodriguez. La formacién de Joan
Sard4 fue multidisciplinar. Se

licencié en Derecho en la Uni-
versidad de Barcelona en 1930,
donde conocié a los discipulos de
Antonio Flores de Lemus, Jaime
Algarra, José Maria Tallada y Josep
Antoni Vandellés. Estudié en la
London School of Economics y en
Munich. Hablaba inglés, francés,
alemdn, cataldn y espafol, lo que
le permitia llegar a una literatura
econdmica que no estaba al alcan-
ce de muchos de los académicos
de entonces. En 1932 obtuvo el
doctorado en la Universidad de
Madrid con la tesis Derecho Inter-
nacional de cardcter econdmico, lo
que pone de manifiesto su éptica
internacional de la economifa, for-
mada por las lecturas de cldsicos
como Adam Smith, Stuar Mill.. .,
pero también a lo largo de su vida,
con las de Von Mises, Hansen
Keynes, Samuelson o Friedman.
Y es que Sard4 vefa la ciencia eco-
némica como algo harto imprevi-
sible, tal vez por aplicar un filtro
de un cierto relativismo procedente
de la conciencia sardaniana de sus
limites, por tratarse de una ciencia
social que abarca miiltiples facto-
res —sociopoliticos, institucionales,
psicoldgicos, sociales— y no digamos
cuando se habla de la economia
normativa o polz’tica econdmica,
afirma el profesor Ros.

Ya metidos en el trabajo a rese-
fiar, hablamos de un texto, claro
y ameno. Divulgador, académico
y, a veces, coloquial. Coloquial y
académico parecen calificativos
anténimos y, sin embargo, en esta
glosa de la vida de Sardd, van per-
fectamente de la mano. El prélogo
es de un amigo del protagonista.
Maestro e intelectual de reconoci-
da fama como es el profesor Félix
Varela Parache, que une lo entra-
fiable de la cotidianidad vivida con
el reconocimiento de una trayecto-
ria cientifica, académica y profe-
sional. O que decir de la introduc-
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cién del autor, que va més alld de
lo que serfa una mera presentacién
del libro y pasa a ser el relato resu-
mido de los innumerables méritos

del biografiado.

A partir de ahi, diez capitulos
que revisan la vida de Joan Sar-
dd y que podriamos dividir a su
vez en dos etapas, con su llegada
al Banco de Espafa como punto
de inflexién. De este modo en los
cinco primeros se repasardn: su
infancia, familia y primera juven-
tud (1910-1930); su génesis como
economista (1930-1936); Sard4
en la guerra civil (1936-1939,
1941); los dificiles afios profesio-
nales (1941-1950) y el periodo
venezolano (1951-1956). A partir
de aqui otros cinco capitulos que
parten de su llegada al Banco de
Espafia (mayo de 1956). Después,
en el séptimo capitulo, lo que el
autor llama «La hora de la verdad»
(1958-1959) y que no es otra cosa
que el relato de su gran obra, £/
Plan de Estabilizacién. El capitu-
lo octavo, «Exito répido y claro»,
demuestra los resultados del tra-
bajo bien hecho. Finalmente, los
epigrafes noveno y décimo hablan
«El largo adids» (1965-1970) y de

su vuelta a Catalufna.

El libro no acaba aqui. Hay dos
anexos que hablan de la opinién
de diversos economistas sobre Sar-
dd y un curioso (y sabroso) anec-
dotario en torno a él. También
una amplia y cuidada bibliografia
de él y sobre él. Libro, pues, muy
recomendable. Casi una novela de
una vida. De la vida de la econo-
mfa espafiola del siglo XX. No hay
nada como ver lo que fuimos para
apreciar lo que somos y agradecer
la labor de numerosos hombres y
mujeres que con su trabajo, a ve-
ces olvidado, consiguieron poner
a Espafia donde ahora estd. Si,
ya sabemos, tal vez no sea el lu-
gar 6ptimo, pero sin duda mucho
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mejor que el de donde partimos.
Y es que va a ser verdad aquello de
que nunca tantos debieron tanto a
tan pocos, que dijo aquel inglés de
Woodstock.

José Antonio Negrin de la Pena
Universidad de Castilla-La Mancha

NOTA

(1) Algunos trabajos que han estudiado la
figura de Joan Sardd son los de Haro
Romero, D. de (1995), «Juan Sard4
Dexeus», en J. de la Iglesia (coord.)
(1995) Diez grandes economistas espa-
7ioles siglo xX. San Lorenzo del Escorial.
Colegio Universitario Marfa Cristi-
na- Ayuntamiento de San Lorenzo del
Escorial; Fuentes Quintana, E.; Velar-
de, J.; Estapé, E (2002), «Joan Sardd
Dexeus y sus aportaciones a los estudios
econdmicos y a la economia espafiola»,
en Fuentes Quintana (ed.), Economia
y economistas esparioles, t. 7. Barcelona:
Galaxia Gutenberg-Circulo de lectores;
y Martinez Vela, C. (2000), Joan Sardd,
economista. Madrid, Editorial AC. Para
mds referencias, el libro presenta una
cuidada seccién bibliogrifica del pro-

fesor Sardd y sobre él.
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