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EDITORIAL

 
La exportación española

La importancia de la exportación en un país moderno como España  
para lograr objetivos esenciales como la generación de empleo y renta para  
mejorar el bienestar de los ciudadanos, la competitividad y modernización de  
nuestro aparato productivo, el desendeudamiento externo, o la creación  
de marca-país, debe ser permanentemente recalcada.

Desde el estallido de la crisis económica en España en 2008, las empresas y los poderes 
públicos han incrementado el esfuerzo conjunto para impulsar las exportaciones,  
como se refleja en varias de las colaboraciones de este número 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 más dinámica, sobre todo de los países 
emergentes. El esfuerzo se ha visto recompensado con unas cifras muy positivas: entre 
2010 y 2013 el sector exterior realizó una aportación positiva al crecimiento del PIB de 
dos puntos porcentuales y en los tres últimos años (2013, 2014 y 2015) la balanza de 
pagos española por cuenta corriente registró un superávit, permitiendo así reducir el 
endeudamiento exterior. El número de empresas exportadoras regulares ha aumentado 
desde las 30.000 en 2008 a 47.000 en la actualidad, y la exportación de servicios 
no turísticos ha crecido significativamente, hasta el punto de registrar superávits de 
balanza de pagos por primera vez a partir de 2008. Las empresas del IBEX 35 obtienen 
del exterior más de dos tercios de su facturación. Y la cuota española de mercado de 
exportación de mercancías y servicios ha aumentado ligeramente en los últimos años, a 
pesar de la irrupción internacional de los bienes procedentes de China –que ha ganado 
una cuota de más de diez puntos desde los primeros años 2000–, y también a pesar de 
la atonía en la evolución del comercio mundial, que en el último quinquenio creció  
a un ritmo inferior al del PIB global por causas cíclicas y estructurales.

Algunas áreas todavía susceptibles de mejora en el ámbito de la exportación son  
la ampliación de la base exportadora, lo que requiere el aumento del tamaño de las 
empresas, el ascenso de nuestra posición en valor añadido y tecnología de los bienes 
exportados, y la diversificación de los países de destino de la exportación, sobre todo 
expandiendo nuestra presencia en Asia. Asimismo sería deseable fomentar en el ámbito 
nacional la comunicación acerca de las bondades de la liberalización del comercio.  
Un grupo que tendría 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 comunicación.

En el presente número de Economistas se analiza en profundidad la exportación 
española. El primer bloque está dedicado a describir la evolución de la exportación de 
bienes y servicios, incluidos dos casos de países representativos de la internacionalización 
de España, como son Marruecos y China. El segundo bloque analiza las políticas de  
ayuda y promoción de la exportación e inversión. Un tercer bloque trata acerca 
de algunos retos de la exportación, como los acuerdos TPP y TTIP y las barreras 
proteccionistas. Por último, se ha deseado contar en este número de la revista con 
colaboraciones del área empresarial, como son la Cámara Oficial de Comercio  
de España, el Club de Exportadores e Inversores y tres compañías españolas de capital 
privado que han tenido un gran éxito en el campo de la internacionalización:  
Maxam, Iberdrola y Acerinox.
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1.  Introducción

El sector exterior de la economía española 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 desaceleración de la actividad económica 
mundial.

En los años más duros de la Gran Recesión (2008-
2013), el sector exterior se convirtió en la tabla de sal-
vación de la economía española, evitando que la pro-
funda depresión de la demanda interna se tradujera en 
tasas negativas aún mayores de crecimiento del PIB real 
y, de esta forma, amortiguando el consiguiente creci-
miento del desempleo.

La continuidad de la expansión a buen ritmo de las ex-
portaciones de bienes y servicios españolas en 2015, es 
decir, una vez consolidada la recuperación, constituye 
un fenómeno inédito en nuestra historia económica 
contemporánea y no solo ha permitido a la economía 
española registrar un superávit del 2% del PIB en la 
balanza por cuenta corriente y de capital (superávit por 
cuarto año consecutivo desde 2012), sino también po-

ner de relieve el cambio en el patrón productivo poste-
rior a la Gran Recesión, sustituyendo el peso del sector 
de la construcción por el adquirido por las exportacio-
nes de bienes y servicios.

Sin embargo, son aún muchos los retos que la eco-
nomía española tiene frente a sí en el terreno del 
sector exterior: entre otros, aumentar adicionalmen-
te el peso de nuestras exportaciones en términos de 
PIB, elevar el número de empresas españolas que 
exportan regularmente, aumentar adicionalmente 
el contenido tecnológico de nuestras exportaciones 
y diversificar todavía más el patrón geográfico de 
nuestras exportaciones, adquiriendo mayor presen-
cia en las economías emergentes de África, Asia y 
América.

2.  Los fundamentos del auge exportador

Hay varios factores que explican la expansión registra-
da en las exportaciones de bienes y servicios españolas 
a lo largo de los últimos años.

La primera y principal es la recuperación de la compe-
titividad de los productos españoles, propulsada por 

Logros y retos del sector exterior  
de la economía española
Jaime García-Legaz Ponce
Secretario de Estado de Comercio

RESUMEN

El empuje de los sectores productivos internacionalizados ha permitido alcanzar un superávit de la balanza por cuenta corriente y de 
capital del 2% del PIB en 2015 y elevar el peso de las exportaciones españolas 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 número 
de empresas españolas que exportan regularmente, incrementar el contenido tecnológico de los bienes y servicios exportados y diversificar 
aún más el patrón geográfico de nuestras exportaciones.

PALABRAS CLAVE

Sector exterior, Internacionalización.
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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 española y, dentro de ella, la base exportadora 
regular.

España 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 acompañado de otro igualmente im-
portante: el incremento de las empresas que exportan 
con carácter permanente, o empresas que exportan con 
carácter regular.

Un tercer elemento viene dado por la extensión del 
auge exportador a regiones y territorios en los que 
tradicionalmente la empresa española estaba menos 
internacionalizada. El crecimiento diferencial de la 
exportación en estas regiones y territorios es una 
magnífica noticia.

3. � El protagonismo productivo  
del sector exterior

El peso de las exportaciones de bienes y servicios 
sobre el PIB ha ganado más de diez puntos en sólo 
seis años (del 22% del PIB en 2009 al 33,1% en 
2015), de tal forma que España se ha convertido en 
la segunda economía exportadora (por tamaño de 
PIB) de las cinco grandes de la UE, solo por detrás 
de Alemania y por delante de Francia, Italia y Reino 
Unido.

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

Desde una perspectiva sectorial, resulta llamativa la 
expansión exportadora registrada en sectores pro-
ductivos como los bienes de equipo (por ejemplo, 
los componentes de automoción o las aeronaves), el 
sector químico, el farmacéutico, el del automóvil o el 
sector agroalimentario.

4. � Los retos pendientes del sector exterior

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

El primero es la necesaria continuación en el incremento 
de peso de nuestras exportaciones en el PIB. España 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 más de diez puntos 
en sólo seis años, es una meta perfectamente alcanzable.

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

Esto debe ir acompañado de la continuidad del cre-
cimiento del peso de las exportaciones de mayor con-
tenido tecnológico, algo que afortunadamente ya ha 
venido sucediendo a lo largo de los últimos años. Para 
ello es fundamental seguir recibiendo inversión directa 
extranjera, que es un motor fundamental de la expor-
tación de alto valor añadido.

Asimismo, y más allá de la difícil coyuntura económica 
vivida por muchas economías emergentes en el pasado 
reciente, es fundamental continuar diversificando el 
patrón geográfico de nuestras exportaciones.

Los mercados europeos son fundamentales, y están ju-
gando un papel esencial para nuestras exportaciones 
en la actual coyuntura económica internacional, pero 
deben seguir reduciendo su peso en el medio y largo 
plazo, dado que las grandes fuentes del crecimiento 
económico mundial en los próximos años provendrán 
de las economías emergentes, en las que el peso expor-
tador español es todavía limitado.

5. � La necesaria ayuda de la política  
comercial de la UE

Para materializar en logros estos retos, la ayuda de la 
política comercial de la UE será 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 
acción de la política comercial de la UE.

En estos momentos, la agenda comercial de la UE está 
en ebullición. Una vez en vigor los nuevos acuerdos de 
libre comercio (ALCs) con Perú, Colombia, Centroamé-
rica y, en breve, Ecuador, debemos ser capaces de aplicar 
los ya negociados con Canadá, Vietnam y Singapur.

Están en marcha, además, las negociaciones de ALCs 
con Japón y los Estados Unidos y la modernización del 
acuerdo con México, así como el acuerdo de inversio-
nes con China.

El buen fin de todos estos acuerdos abrirá nuevas opor-
tunidades para las empresas españolas, que estoy segu-
ro que sabrán aprovechar.
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1. � Evolución reciente de la exportación mundial 

En los últimos años, las exportaciones mundiales de 
mercancías han crecido a un ritmo inferior al del PIB 
mundial. Esta tendencia representa un cambio muy 
significativo respecto a la evolución de los flujos co-
merciales mundiales desde 1990 hasta el estallido de 
la Gran Recesión en 2008, en que su crecimiento ten-
dencial fue de 1,5 veces el incremento del PIB global. 
La desaceleración del comercio exterior con respecto a 
la evolución del PIB se ha dejado notar en un porcen-
taje mayoritario de países, con predominio de los paí-
ses emergentes de la región asiática. No es una buena 
noticia para la economía internacional, puesto que el 
comercio favorece directamente la expansión del PIB 
mundial, como subraya la OCDE (1), además de fo-
mentar las relaciones políticas, culturales y sociales en-
tre los distintos países y regiones del planeta.

Durante largos periodos anteriores a 2008 el comercio 
mundial de mercancías en volumen creció a una tasa 
que superaba el doble de la variación 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 período. 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 años.

A partir de 2008, y exceptuando el año 2009 en el que 
se produjo un desplome de la exportación mundial 
(superior al 12%), el comercio inició una tibia recu-
peración, y en los cuatro años que siguieron a 2009 
creció a una tasa algo menor del 3%, comportamien-
to sin precedentes desde las crisis de los años setenta 
del siglo pasado. Para 2016, la Organización Mundial 
del Comercio (OMC) prevé un alza de la exportación 
mundial del 2,8%. De ese modo, el comercio mundial 
habrá registrado un débil crecimiento durante el último 
quinquenio, planteando el debate de si los resultados 
recientes se deben únicamente a la fase bajista y de gran 
incertidumbre del ciclo económico, o si además están 
pesando otra serie de factores estructurales, que no desa- 
parecerán en un escenario económico más boyante.

Los años expansivos en el comercio mundial de mer-
cancías se iniciaron a mediados de los años ochenta del 
siglo pasado, y tuvieron su origen en la concurrencia 

Tendencias recientes  
del comercio internacional
Silvia Iranzo Gutiérrez
Técnico Comercial y Economista del Estado. Profesora de Economía en CUNEF

RESUMEN

El comercio mundial lleva varios años creciendo en términos reales a un ritmo inferior al del PIB global por causas cíclicas y estructura-
les. En dólares corrientes, el comercio internacional sufrió un descenso tanto en 2014 como en 2015, debido en parte a la apreciación 
de la moneda estadounidense y a los menores precios de las materias primas. China se mantiene a la cabeza de la exportación mundial, 
mientras que el principal importador es Estados Unidos. Las perspectivas del comercio para los dos ejercicios venideros indican que se 
mantendrá en la misma senda de crecimiento moderado. Por otra parte, subsisten dudas sobre el avance a corto plazo en la liberalización 
de los intercambios comerciales.

PALABRAS CLAVE

Comercio mundial, Mercancías, Servicios, Exportación, Importación, Países avanzados, Países emergentes y en desarrollo, Organización 
Mundial del Comercio, OMC, Barreras al comercio, Proteccionismo, Sustitución de importaciones, Materias primas, Liberalización, 
Libre comercio, TPP, TTIP.
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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 irrupción de 
este país en los mercados internacionales de bienes; la 
reducción de los costes de transporte de mercancías, 
gracias en parte a las tecnologías asociadas al transporte 
mediante el container, y una fase nítidamente expansi-
va de la economía mundial (en parte gracias a la propia 
expansión del comercio), con alzas de precios en prác-
ticamente todos los mercados, lo que contribuyó a un 
incremento de la exportación mundial, tanto en valor 
como en volumen.

La ralentización de los flujos mundiales del comercio 
es sin duda atribuible a determinados factores de ca-
rácter cíclico. En primer lugar cabe mencionar la ato-
nía en Europa, que representa un tercio del comercio 
mundial de mercancías (2). En algunas grandes eco-
nomías europeas todavía se dejan notar los efectos ne-

gativos de la Gran Recesión, con niveles excesivos de 
endeudamiento y una apreciable desconfianza de los 
consumidores y de los inversores, lo que todavía frena 
el consumo y la inversión en la región. En segundo lu-
gar, China, que se había alzado como la locomotora de 
la economía internacional desde comienzos de los años 
2000 –China hoy representa el 10,3% de la importa-
ción mundial de mercancías–, desaceleró su ritmo de 
producción en los últimos trimestres, de lo que derivó 
un descenso en el crecimiento de sus importaciones de 
cuatro puntos porcentuales en 2015. Ello perjudicó las 
economías de sus países suministradores por la doble 
vía 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) 
señala que este país es uno de los diez primeros so-
cios comerciales en más de cien economías del mundo. 
También se debe señalar 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, 

Gráfico 1
Exportación mundial de mercancías y PIB mundial
Tasa de variación en porcentaje

Fuente: Organización Mundial del Comercio y Fondo Monetario Internacional.
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y las medidas de represalia de Rusia de limitación de 
las importaciones procedentes de la UE.

Además de los factores de tipo cíclico mencionados en 
el párrafo anterior, se pueden identificar también al-
gunos elementos de tipo estructural en el crecimiento 
decepcionante del comercio en los últimos años. De 
hecho, el FMI y el Banco Mundial consideran que al 
menos la mitad de la ralentización del comercio mun-
dial es achacable a factores estructurales. Un primer 
elemento es la sustitución de importaciones de petró-
leo y gas por parte de Estados Unidos, que en los úl-
timos años ha desarrollado una importante industria 
de extracción de petróleo y gas no convencional por 
el procedimiento de fractura hidráulica 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 producción de 
unos 6,8 millones de barriles diarios de petróleo en 
2008 a 11,6 millones a finales de 2014, reduciendo 
así sus importaciones desde 12,7 millones de barriles 
diarios en 2008 a 7,4 millones en 2014, una caída del 
41,7% en solo seis años. En gas natural, el ahorro de 
importaciones en 2014 respecto a 2005 fue de 81.200 
millones de metros cúbicos diarios.

Un segundo factor de tipo estructural para explicar 
el moderado avance de la exportación mundial es la 
sustitución de importaciones en China, que tiene que 
ver en parte con el hecho de que la economía china 
se encuentra en proceso de reequilibrio hacia el con-
sumo y los servicios en detrimento de la exportación 
y de la inversión –cuya tasa de crecimiento cayó dos 
puntos porcentuales en 2015–, lo que lleva consigo 
una menor necesidad de realizar importaciones y, en 
parte, con los resultados de una política deliberada del 
gobierno chino de desarrollar una industria nacional 
menos dependiente de la tecnología extranjera para 
alimentar las cadenas de producción y de ensamblaje 
en el país asiático. Esto último es especialmente visible 
en el sector del automóvil y en el farmacéutico, cuyo 
consumo está creciendo más que el comercio interna-
cional de los bienes en esos sectores. El resultado es el 
acortamiento de las cadenas globales de valor.

Puede señalarse un tercer factor, como el que los sec-
tores de la industria y la agricultura estén cediendo 

paso globalmente a los servicios, cuyo comercio in-
ternacional todavía no se encuentra liberalizado en la 
misma medida que el comercio de mercancías. Algu-
nos servicios a empresas han sido objeto de una in-
tensa deslocalización o subcontratación internacional. 
Sin embargo otros, como los servicios profesionales y 
legales, permanecen cerrados a la competencia extran-
jera y no están aún presentes en el comercio interna-
cional de servicios.

Por último, debe citarse un estudio del McKinsey 
Global Institute (3), que destaca el aumento expo-
nencial de la transmisión internacional de datos 
desde comienzos de la década de 2000, que está per-
mitiendo una relocalización de ciertos procesos de 
producción 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 información digital se han más 
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 exportación global de mercancías, que en dóla-
res constantes avanzó, si bien débilmente como se ha 
comentado, en términos de dólares corrientes sufrió 
un descenso, tanto en 2014 (–2,1%) como en 2015 
(–13%), tal y como refleja el gráfico 2. En 2015 al-
canzó un valor de 15,98 billones de dólares, desde 
los 18,42 billones en 2014. El motivo fue doble: el 
descenso de los precios de las materias primas y la 
apreciación del tipo de cambio del dólar frente a otras 
monedas como consecuencia del nuevo rumbo de la 
política 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 petróleo Brent ha caído más de un 70% desde 
mediados de 2014. El descenso del precio de muchas 
materias primas se debió a la menor demanda de Chi-
na, que en los últimos quince años se convirtió en su 
principal fuente de demanda (5).
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Más de la mitad del descenso del comercio mundial 
en 2015 en dólares corrientes fue achacable al comer-
cio de combustibles y productos de la minería. Se 
aprecia también una bajada notable de la importa-
ción de bienes de equipo, destacando la de los países 
productores de petróleo –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 países asiáticos 
(reducción del 8%).

La exportación mundial de servicios registró un claro 
ascenso, sin apenas sobresaltos, en los últimos quin-
ce años, como refleja el gráfico 2, hasta alcanzar los 
4,67 billones de dólares. En 2015 también sufrió un 
pequeño retroceso en dólares corrientes (del –6,4%) 
a causa de la apreciación del dólar. Se aprecia en todo 
caso un incremento tendencial del comercio mundial 
de servicios superior al de mercancías: si en 2001 la 
exportación global de servicios representaba el 23,4% 
de la de mercancías, en 2015 representaba el 29,2%. 

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

Las perspectivas del comercio mundial en 2016 y 2017 
no son alentadoras, como puede apreciarse en los grá-
ficos 1, 3 y 4, en los que se incluyen las previsiones de 
la OMC para los años referidos. Este organismo calcula 
que en esos años el comercio internacional mantendrá 
la senda de moderación, con crecimientos del 2,8 y 
3,6%, respectivamente, lo que supone algo más que el 
avance del PIB mundial (2,4 y 2,7%, respectivamente). 
En 2016 la tasa de crecimiento de las exportaciones de 
los países desarrollados y de los países emergentes y en 
desarrollo será similar (2,8 y 2,9% en cada uno de estos 

Gráfico 2
Exportación mundial de mercancías y de servicios
Datos en millones de dólares

Fuente: Organización Mundial del Comercio.
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bloques). La región con más avances en la exportación 
será Asia (3,4%), en línea con la tendencia de los últi-
mos años. Por el contrario, las importaciones mundia-
les se incrementarán más en los países avanzados que en 
el resto (3,8 y 1,8% en 2016 y 2017, respectivamente). 
Norteamérica (incluyendo a México) será la región con 
un mayor avance de las importaciones (4,1%). Un ries-
go a la baja en las previsiones de evolución a corto plazo 
de la exportación global sería el Brexit, según el FMI. 
Otro riesgo sería un comportamiento peor del esperado 
en China y, en general, en Asia. Los países menos de-
sarrollados son en cualquier caso los más afectados por 
la desaceleración del comercio internacional, ya que el 
comercio es clave para su desarrollo, con arreglo al pa-
radigma de desarrollo económico basado en la exporta-
ción de productos de bajo valor añadido como primer 
paso hacia el ascenso en la cadena de valor.

La OMC señala con optimismo que acaso el comercio 
internacional pueda beneficiarse de una nueva transi-

ción en China, a través de proyectos como la nueva 
Ruta de la seda (6). Además, Latinoamérica y África 
podrían relevar a China como motores del comercio 
internacional, ya sea como exportadores o como im-
portadores. 

2. � Tendencias del comercio mundial  
por regiones y países

Los siguientes gráficos y tablas muestran las principa-
les regiones y países exportadores de mercancías y de 
servicios.

El gráfico 3 refleja la variación de la exportación de 
mercancías en términos reales a lo largo del perio-
do 2001-2015 en los países avanzados y en los países 
emergentes y en desarrollo. Lo más llamativo del grá-
fico es que en estos últimos la exportación ha aumen-
tado más en cada uno de esos años que en los países 
avanzados. Incluso en 2009 la caída de la exporta-

Gráfico 3
Exportación de mercancías de los países avanzados y de los países emergentes y en desarrollo
Tasa de variación en porcentaje

Fuente: Organización Mundial del Comercio.

20

-15

-10

5

0

-5

10

15

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016p 2017p

Exportaciones de los países
avanzados (volumen)

Exportaciones de los países
en desarrollo y emergentes (volumen)



14

LA EVOLUCIÓN DE LA EXPORTACIÓN

ción 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 están pendientes 
de materialización.

La variación de las importaciones durante el perio-
do referido para estos dos bloques de países, recogi-
da en el gráfico 4, siguió un patrón parecido a las 
exportaciones: los países emergentes y en desarrollo 
incrementaron sus importaciones más que los países 
avanzados durante el periodo 2001-2013. En 2014 y 
2015 ocurrió lo contrario, y lo mismo puede decirse 
de las predicciones de la OMC para 2016 y 2017. Lo 
antedicho está en línea con la fase bajista del ciclo 
económico de los países 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 países emergentes y en desa-

rrollo respecto de los países avanzados en los últimos 
quince años ha tenido como resultado un alza rese-
ñable del peso de estos países en el comercio interna-
cional. Si en 2001 el peso de las exportaciones de los 
países emergentes y en desarrollo en los flujos mun-
diales de exportación era del 37%, en 2015 era del 
47%. En lo que respecta a importaciones, en 2001 
el peso de los países emergentes y en desarrollo en la 
importación mundial era del 33,4%, porcentaje que 
pasó al 43,1% en 2015. Con objeto de valorar mejor 
estos cambios estructurales, es interesante observar la 
variación del peso de cada bloque de países en el PIB 
mundial durante el periodo de referencia (cuadro 1). 
Tomando datos del FMI, se observa que el peso de los 
países emergentes y en desarrollo en el PIB global pasó 
del 20,6% en 2001 al 39,3% en 2015. En síntesis, el 
avance de la participación de los países 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.

Gráfico 4
Importaciones de los países avanzados y de los países emergentes y en desarrollo
Tasa de variación en porcentaje

Fuente: Organización Mundial del Comercio.
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Los gráficos 5 y 6 muestran la distribución por regio-
nes de las exportaciones mundiales de mercancías en 
2015 y 2001 con objeto de identificar los cambios 
acaecidos en estos últimos quince años en el patrón 
geográfico de la exportación e importación global. En 
2015, Europa (incluida Europa Central y del Este) se 
situó a la cabeza del comercio mundial, con el 37,3% 
de la exportación total de mercancías (en valor), se-
guida de Asia (34,2% del total) y, a mayor distan-
cia, Norteamérica (Estados Unidos y Canadá), 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 exportación mundial). África 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-
portación mundial no se ha alterado en los últimos 
quince años. El gráfico 6 muestra que las mismas ocu-
paron también los tres primeros puestos en 2001. Sin 
embargo, detrás de este aparente mantenimiento del 
estatus regional se pueden identificar algunos cam-
bios operados en los últimos años. En primer lugar, 
Europa, que sigue a la cabeza de la exportación 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 años, ganó siete puntos por-
centuales de cuota mundial de exportación de mer-
cancías (desde el 27,1% en 2001 al 34,2% en 2015).  

Cuadro 1
Participación de los países emergentes y  
en desarrollo en el comercio y el PIB global
Datos en porcentaje sobre el total

AÑO 2001 2015

Exportación 37,0 47,0

Importación 33,4 43,1

PIB 20,6 39,3

Fuente: Organización Mundial del Comercio, Fondo Monetario Interna-
cional y elaboración propia.

Fuente: Organización Mundial del Comercio.

Gráfico 5
Exportaciones de mercancías por regiones, 2015
Datos en porcentaje del valor total
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Fuente: Organización Mundial del Comercio.

Gráfico 6
Exportaciones de mercancías por regiones, 2001
Datos en porcentaje del valor total
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En valor, la exportación procedente de Asia se incre-
mentó un 227%, sensiblemente más que la de Euro-
pa. Huelga decir que esta evolución viene explicada 
sobre todo por la presencia creciente de China en los 
mercados internacionales desde los años 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 varió en los años 
analizados. Sin embargo, el cuarto puesto como ex-
portador mundial cambió 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 gráficos 7 y 8 reflejan la cuota de cada región en 
el comercio de importaciones. La ordenación es muy 
parecida a la del comercio de exportación. Las tres pri-
meras regiones importadoras y su orden en el ranking 
durante los dos años analizados son los mismos. Los 
cambios operados en la dirección y magnitud de sus 
cuotas también son muy similares. 

África, como se ha visto, es un continente escasamente 
partícipe de la globalización de los intercambios co-

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, así como la desaceleración econó-
mica de China, que es su principal socio comercial. 
Además, África no participa en los nuevos acuerdos 
comerciales TPP, TTIP y Mercosur, lo que le termina-
rá perjudicando por la erosión de preferencias. Sin una 
mayor integración comercial, el desarrollo de África 
se verá 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 África, sin 
el que no le resultará fácil avanzar económicamente sin 
sobresaltos.

El ranking de países exportadores e importadores de 
mercancías en 2015, y su comparación con 2001, está 
reflejado en los cuadros 2 y 3.

Según los datos del cuadro 2, China fue en 2015 el 
primer país del mundo en exportación de mercan-
cías, a gran distancia del siguiente (Estados Unidos), 

Fuente: Organización Mundial del Comercio. Fuente: Organización Mundial del Comercio.

Gráfico 7
Importaciones de mercancías por regiones, 2015
Datos en porcentaje del valor total

Gráfico 8
Importaciones de mercancías por regiones, 2001
Datos en porcentaje del valor total
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lo que contrasta notablemente con el sexto lugar que 
ocupaba en 2001. Este país se convirtió en el primer 
exportador mundial en 2009, año en que adelantó a 
Alemania (7). Estos tres países, 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 años no había tanta disparidad 
en las cifras de exportación de los primeros países de 
la clasificación.

El cuadro 3 muestra el ranking mundial de im-
portadores en 2015 y 2001. En este caso, Estados 
Unidos ocupó el primer lugar del ranking mundial 
en 2015, seguido de China, Alemania y, a mayor 
distancia, Japón y Reino Unido. Una vez más, el 
principal cambio operado en esta clasificación en los 
últimos quince años fue el avance de China, desde 
el puesto número 6 al número 2. Esta evolución se 
encuentra en línea con el creciente papel de China 

como exportador en los últimos quince años, ya que 
un ingrediente esencial de las exportaciones chinas 
han sido sus importaciones, sobre todo de materias 
primas y bienes de inversión. Es aventurable prever 
un cierto parón en el avance de China como impor-
tador en el ranking mundial, por motivos cíclicos y 
estructurales que ya han sido señalados en los párra-
fos precedentes. A estos factores se añaden dos más: 
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 país que más con-
tribuirá al incremento de la importación mundial 
en los dos próximos años según la OMC, debido al 
favorable momento de su ciclo económico y la for-
taleza de su moneda. Habrá por lo tanto que esperar 
algún tiempo a que China se convierta en el primer 
importador mundial de mercancías.

Cuadro 2

Principales países exportadores de mercancías en 2015 y en 2001

	 Año 2015	 Año 2001

	
Puesto en

		  Exportación	
% sobre 	 Puesto en

		  Exportación	
% sobre

  

	
el ranking

	 País	 en valor	
total

	
el ranking

	 País	 en valor	
total 

			   (millones $)				    (millones $)	

	 1	 China	 2.275.000	 14,2	 1	 Estados Unidos	 731.000	 14,2

	 2	 Estados Unidos	 1.505.000	   9,4	 2	 Alemania	 570.000	   8,3

	 3	 Alemania	 1.329.000	   8,3	 3	 Japón	 405.000	   3,9

	 4	 Japón	 1.625.000	   3,9 	 4	 Francia	 320.000	   3,5

	 5	 Países Bajos	 1.567.000	   3,5	 5	 Reino Unido	 274.000	   3,2

	 6	 Francia	 1.506.000	   3,2	 6	 China	 266.000	   2,9

	 7	 Reino Unido	 1.460.000	   2,9	 7	 Canadá	 262.000	   2,9

	 8	 Italia	 1.459.000	   2,9	 8	 Italia	 241. 000	   2,6

Fuente: Organización Mundial del Comercio y elaboración propia.
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3. � Los acuerdos de liberalización comercial 
y el nivel de proteccionismo

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

La Ronda Doha, iniciada con la Conferencia Minis-
terial celebrada en Doha en noviembre de 2001, ter-
minó en fracaso tras muchos años de negociación. Era 
la primera vez que fracasaban unas negociaciones co-

merciales desde que se creó el GATT y marcaron un 
estreno fallido de la OMC (creada al finalizar la Ronda 
Uruguay en 1993). La Ronda Doha recibió el certifi-
cado de defunción el pasado 20 de diciembre de 2015, 
tras la reunión ministerial de Nairobi celebrada entre 
los 164 miembros de la OMC, en cuyo comunicado 
final ya no se hizo mención expresa a la reafirmación 
de la Ronda Doha por falta de unanimidad entre los 
países miembros. 

El fracaso de la Ronda Doha ha impulsado el aumento 
en el número 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 reducción de barreras comerciales entre los países o 
regiones que participan en el acuerdo, también pueden 
implicar un alza de barreras comerciales frente a terce-
ros países no partícipes en el acuerdo. Si en 1990 había 
setenta acuerdos de esta clase, en la actualidad hay más 

Cuadro 3

Principales países importadores de mercancías en 2015 y en 2001

	 Año 2015	 Año 2001

	
Puesto en

		  Importación	
% sobre 	 Puesto en

		  Importación	
% sobre

  

	
el ranking

	 País	 en valor	
total

	
el ranking

	 País	 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	 1.493.000	   7,7

	 3	 Alemania	 1.050.000	   6,4	 3	 Japón	 1.350.000	   5,4

	 4	 Japón	 1.648.000	   4,0	 4	 Reino Unido	 1.333.000	   5,2

	 5	 Reino Unido	 1.626.000	   3,8	 5	 Francia	 1.323.000	   5,0

	 6	 Francia	 1.573.000	   3,5	 6	 China	 1.244.000	   3,8

	 7	 Países Bajos	 1.506.000	   3,1	 7	 Italia	 1.234.000	   3,6

	 8	 Canadá	 1.436.000	   2,7	 8	 Canadá	 1.228.000	   3,5

Fuente: Organización Mundial del Comercio y elaboración propia.
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de doscientos setenta, que se cruzan entre sí, dando 
lugar a una compleja maraña 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 (Trans Pacific Partnership) –
Acuerdo Transpacífico de Cooperación Económica–, 
firmado en febrero de 2016 entre doce países de la 
Cuenca del Pacífico (incluyen a Estados Unidos y 
Japón, y excluyen a China) se enfrenta a una signi-
ficativa oposición en Estados Unidos tanto por parte 
de republicanos (por ejemplo, Donald Trump) como 
de demócratas (Hillary Clinton), que puede dificul-
tar extraordinariamente su ratificación en ese país. 
Mientras que el partido republicano fundamenta su 
oposición al acuerdo en las dificultades que la libera-
lización pudiera plantear a las empresas norteameri-
canas (farmacéuticas, por ejemplo), sin estas obtener 
ventajas sustanciales en acceso a nuevos mercados, 
el partido demócrata denuncia el riesgo de exporta-
ción de empleos que la libertad comercial acarrea. El 
TTIP (Transatlantic Trade and Investment Partnership) 
–Asociación Transatlántica para el Comercio y la In-
versión– es un acuerdo ambicioso, también de tipo 
regional, entre Estados Unidos y la UE que todavía 
se encuentra en fase de negociaciones. Sin embargo 
ya es muy visible la oposición al mismo por parte 
de países y grupos europeos que representan intere-
ses muy diversos (gobiernos de Francia y Alemania, 
grupos políticos de izquierda, sindicalistas, ecologis-
tas, etc.), sobre todo desde que se empezasen a filtrar 
documentos de la negociación a partir de marzo de 
2014. También han estado estancadas durante mu-
chos años las negociaciones entre la UE y el bloque 
Mercosur, aunque el ascenso al poder de Mauricio 
Macri en Argentina podría ayudar a impulsarlas.

Uno de los obstáculos para el impulso de acuerdos de 
nueva generación, como el TPP y el TTIP, es que es 
cada vez más difícil argumentar a favor de los mismos 
con cifras en la mano, ya que los cálculos de coste 
y beneficio se dificultan a medida que se complican 
los temas objeto de negociación. Los acuerdos TPP y 
TTIP constituyen una nueva generación de acuerdos 
comerciales en los que el énfasis ya no se encuentra 

en la rebaja de las barreras arancelarias, ya muy redu-
cidas entre los países avanzados (2% en promedio), 
sino en la homologación, reconocimiento y reforma 
de normativas de diverso tipo. De otra parte, los con-
sumidores no conforman un grupo global de interés 
que proclame públicamente los beneficios derivados 
del abaratamiento generalizado de bienes y servicios 
que trae consigo el librecambio. 

En un plano más 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 Facilitación del Comercio (Trade 
Facilitation Agreement - TFA), primer acuerdo multi-
lateral logrado desde la creación de la OMC en 1993. 
Su objetivo es la reducción de los obstáculos, esencial-
mente burocráticos, en frontera para el movimiento 
de mercancías. El acuerdo fue alcanzado en la reunión 
ministerial de diciembre de 2013 en Bali, y entrará en 
vigor cuando lo ratifiquen dos tercios de los países 
firmantes. El segundo es el acuerdo multilateral de la 
OMC de Nairobi (Paquete de Nairobi), alcanzado el 
19 de diciembre de 2015, sobre eliminación de sub-
sidios a la exportación de productos agrícolas. Este 
acuerdo consta de seis decisiones ministeriales sobre 
temas agrícolas y, en general, cuestiones relacionadas 
con el comercio de los países menos desarrollados  
que tienen como objetivo favorecer las exportaciones 
de estos países.

Los avances en la conclusión y ratificación de acuerdos 
comerciales multilaterales dependen crucialmente de 
la situación de la economía internacional. En épocas 
de crisis o de bajo crecimiento económico, los países 
dificultan el avance de los acuerdos de librecambio y 
tienden, además, a establecer un mayor número de ba-
rreras proteccionistas. 

La propensión al proteccionismo en momentos de 
crisis se pudo comprobar tras la Gran Recesión. Se-
gún el último 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 países miembros de la OMC 
habían establecido 2.557 nuevas medidas restrictivas 
del comercio. Solo en el último año 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 número al de las que 
se han suprimido, de forma que el stock de medidas 
de protección ha continuado creciendo. Hoy existen 
1.915 medidas restrictivas del comercio, un 17% más 
que las contabilizadas en el anterior Informe del Di-
rector General de la OMC.

Dado que la protección comercial no contribuye al 
crecimiento económico a medio y largo plazo, será 
preciso confiar en que no reaparezca, como ocurrió en 
el periodo de entreguerras, el círculo vicioso de pro-
tección-recesión-protección, debido a las políticas de 
empobrecimiento del vecino, que la experiencia histórica 
debiera aconsejar a los dirigentes evitar en la medida 
de lo posible.

4.  Conclusión

El comercio mundial se ha caracterizado desde hace 
un quinquenio por una significativa moderación en 
su tasa de crecimiento anual con respecto a las dé-
cadas anteriores a la Gran Recesión, 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 producción global como ocurría 
antes del año 2009. Esta evolución no ayuda a impul-
sar la economía mundial, que con su moderada tasa 
de expansión retroalimenta unos flujos comerciales 
menos dinámicos.

Para explicar el modesto avance de la exportación 
mundial, se identifican elementos de naturaleza no 
solo cíclica sino también estructural, que podrían fre-
nar una recuperación sustancial de la exportación in-
cluso en un escenario de mayor dinamismo económico 
que el actual. El aumento del proteccionismo también 
constituye un lastre para la progresión del comercio de 
mercancías y servicios.

La conclusión de acuerdos comerciales y la supresión 
de barreras proteccionistas pasan por la mejora de la 

comunicación, a todos los niveles, acerca de las bonda-
des del comercio para alcanzar una mejora de la renta y 
bienestar de los ciudadanos. La historia económica de 
los últimos sesenta años demuestra que el efecto de la 
cooperación 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. Sería de desear que dentro de 
cada país se lograse transmitir de manera más eficaz el 
anterior mensaje, para al menos igualar un terreno de 
juego en el que actualmente parecen tener ventaja, al 
menos mediática, los grupos de oposición 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 países de esa 
región está incluido en las cifras del comercio internacional.

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

(4) � El estudio pone como ejemplo la tecnología de impresión en 
3D, que está permitiendo que algunos componentes y piezas 
que solo se podían fabricar allí donde eran objeto de dise-
ño y eran posteriormente exportadas al lugar de ensamblaje 
final, ahora puedan fabricarse en esta última localización 
gracias a la transmisión de diseños mediante la impresión 
digital en 3D.

(5) � Para materias primas como el cobre, aluminio, níquel o 
zinc, China representa el 50% de la demanda. El 80% del 
aumento de la importación global de habas de soja, café y 
algodón desde el año 2000 correspondió a China, según el 
Banco Mundial.

(6) � La nueva Ruta de la seda es un proyecto del gobierno chino, 
lanzado en octubre de 2014, de abrir una vía terrestre y ma-
rítima que conecte al país con Europa a través de Asia Sur-
Oriental, Asia Central y Oriente Medio. La ruta atravesaría 
sesenta países y tendría como objetivo facilitar la exportación 
de bienes desde el país asiático hacia Europa y otros países de 
Oriente Medio y el norte de África. Según 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 exportación.

(7) � Alemania era el primer exportador mundial desde 2003, año 
en que relegó a Estados Unidos al segundo puesto. En 2012, 
Estados Unidos adelantó a Alemania pasando esta a ocupar 
desde entonces el tercer lugar del ranking.
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1.  Introducción

Las exportaciones españolas constituyen una palanca 
de primer orden de la recuperación que está experi-
mentando la economía española y representan, asi-
mismo, un canal esencial para afianzar una senda de 
crecimiento sólida y sostenida. El dinamismo que las 
exportaciones españolas han mostrado en los últimos  
años –más intenso que el de gran parte de las eco-
nomías de nuestro entorno– ha reflejado, en bue-
na medida, el avance en la internacionalización de 
nuestro tejido productivo. La intensa y prolongada 
debilidad de la demanda nacional durante la pasada 
recesión incentivó la búsqueda de nuevos mercados 
por parte de las empresas españolas, en un contex-
to en el que la moderación de los costes laborales y, 
posteriormente, también de los financieros ha for-
talecido la posición competitiva de las empresas es-

pañolas (García y Prades, 2015). La diversificación 
geográfica de las ventas al exterior, favorecida por 
una especialización en productos demandados por 
las economías en desarrollo y emergentes, ha favo-
recido la penetración de los productos españoles en 
el exterior. Todo ello ha redundado en una evolución 
más favorable de las cuotas de exportación de España 
que en las principales economías de la UEM, con la 
excepción de Alemania.

El resto del artículo se organiza del siguiente modo. 
En primer lugar, se describen los principales rasgos de 
la evolución agregada de las exportaciones y su aporta-
ción al PIB. A continuación se analiza la contribución 
de los determinantes tradicionales –demanda exterior 
y competitividad-precio– al avance de las ventas al ex-
terior. En la tercera sección se realiza una valoración 
del impacto de algunos de los cambios estructurales 
en la capacidad de crecimiento potencial de las expor-
taciones españolas. La sección final del artículo recoge 
las principales conclusiones.

El papel de las exportaciones en  
la recuperación actual de la  
economía española (*)
César Martín Machuca
Economista titulado del Banco de España

Paloma Villanueva Cortés
Técnico Economista del Banco de España

RESUMEN

Desde 2010, las exportaciones españolas han contribuido positiva y significativamente al crecimiento del PIB, y su evolución ha sido más 
favorable, en general, que en la zona del euro, con un incremento de las cuotas de exportación. Este comportamiento se ha visto favorecido 
por el proceso de devaluación interna, que ha implicado un ajuste de los costes relativos, debido a ganancias de productividad del trabajo 
y a la moderación salarial. Además, han tenido lugar diversas transformaciones estructurales que han elevado la capacidad de crecimiento 
a largo plazo de las exportaciones españolas, como su diversificación hacia los mercados emergentes y la ampliación de la base de empresas 
exportadoras españolas, incluidas las que venden al exterior de forma estable.

PALABRAS CLAVE

Exportaciones, Competitividad, Empresas exportadoras, Diversificación geográfica, Margen extensivo, Margen intensivo.

(*) � Este artículo refleja la opinión de los autores, que no necesa-
riamente coincide con la de la institución en la que trabajan.
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2. � La evolución agregada reciente de las 
exportaciones españolas y su aportación al PIB

El sector exterior amortiguó sustancialmente el im-
pacto negativo de la caída de la demanda nacional so-
bre la actividad en la última crisis (1), con una contri-
bución positiva al crecimiento del PIB, en promedio, 
de 2 pp. Conforme se fue asentando la recuperación 
económica tuvo lugar una recomposición del patrón 
del crecimiento hacia el gasto interno, de modo que 
la aportación de la demanda exterior neta se moderó a 

partir de la segunda mitad de 2013, por la progresiva 
recuperación de las importaciones y una cierta desace-
leración de las exportaciones, hasta pasar al terreno 
negativo desde 2014. De hecho, en los dos últimos 
años la contribución del sector exterior ha sido de 
–0,2 pp y –0,5 pp (véase gráfico 1).

A lo largo de los últimos años, las exportaciones espa-
ñolas de bienes y servicios han mostrado un comporta-
miento dinámico desde la recuperación del colapso del 
comercio mundial que tuvo lugar entre finales de 2008 

Gráfico 1
Las exportaciones y su contribución al crecimiento

Fuente: INE y Departamento de Aduanas.
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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 
caída del PIB y, desde la segunda mitad de 2013, a 
impulsar su recuperación. En efecto, la contribución 
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 evolución –tanto de las exportaciones como de su 
contribución 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 desaceleración de 
las economías emergentes en los últimos trimestres se 
ha compensado con un tono más dinámico de la de-
manda de importaciones de la UEM. La contribución 
de las exportaciones al crecimiento del PIB ha segui-
do una pauta similar: fue particularmente acusada en 
2011, cuando ascendió a 2,7 pp, durante el episodio 
de desaceleración de las ventas al exterior entre 2011 y 
2012 se moderó hasta situarse en 0,8 pp y, a partir de 
entonces, aumentó hasta alcanzar 1,6 pp.

El dinamismo de las exportaciones se ha apoyado 
preferentemente en las ventas de bienes, que, además 
de representar alrededor del 70% de los intercambios 
comerciales con el exterior, han registrado, en prome-
dio, tasas de crecimiento más 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 afectó más intensamente a los bienes. 
En cuanto a los servicios, el perfil temporal de su evo-
lución desde 2010 ha sido algo distinto, ya que su 
desaceleración fue más tardía, pero más 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 turísticos han avanzado desde 2010, en promedio, 
de manera algo más acusada que los turísticos (4,3% 

frente a un 3,1%, respectivamente), a pesar de que 
durante el episodio de desaceleración fue la partida 
que explica la caída de las ventas de servicios al resto 
del mundo, ya que disminuyeron, en promedio, un 
1,1%, frente a un incremento de las exportaciones 
turísticas del 0,6%. Las exportaciones de servicios no 
turísticos han mostrado un comportamiento particu-
larmente dinámico 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 señaladas 
anteriormente. En consecuencia, la aportación de las 
exportaciones al crecimiento económico se ha apoya-
do preferentemente en las ventas de bienes al resto del 
mundo. En efecto, la contribución 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 últimos años 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 España con 
mayor dinamismo que en las principales economías de 
la UEM (véase gráfico 2), lo que ha permitido que la 
orientación exportadora de nuestra economía supere 
actualmente la de Francia.

El favorable comportamiento de las exportaciones 
españolas en términos comparativos se refleja en una 
evolución más positiva de nuestras cuotas de expor-
tación en relación con las principales economías de 
la UEM (véase gráfico 2). Desde 2010 ha tenido lu-
gar una ganancia de cuota. Solo Alemania, entre los 
países grandes de la UEM, tuvo un comportamiento 
similar en dicho periodo. Con todo, cabe señalar la 
todavía reducida participación de España en el co-
mercio mundial en comparación con el resto de paí-
ses analizados.

Esta mejora del panorama exportador fue más inten-
sa de lo que se explica por la contribución positiva de 
los determinantes tradicionales –mercados exteriores 
y competitividad-precio–. Durante una primera eta-
pa, la debilidad de la demanda nacional impulsó las 
exportaciones, a lo que se sumó la moderación de 
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los costes laborales y, posteriormente, los financie-
ros, que ha fortalecido la posición competitiva de las 
empresas exportadoras españolas y ha posibilitado la 
ampliación de la base de empresas exportadoras y la 
penetración en nuevos mercados (véase González y 
Martín, 2015). La próxima sección describe breve-
mente la aportación de los determinantes tradicio-
nales de las ventas al exterior y, en la siguiente, se 
analizan los cambios estructurales en el patrón ex-
portador de nuestra economía.

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

A continuación se analizan en detalle los principales 
determinantes de las exportaciones de bienes, que 
constituyen la parte más relevante de los intercam-
bios con el resto del mundo y que han determinado la 
evolución de la aportación de las exportaciones al PIB 
como se ha mostrado en la sección anterior (2).

El marco analítico 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 exportación 
españoles, definida como la ratio entre sus precios y 
los de los competidores a nivel mundial, teniendo en 
cuenta el tipo de cambio.

La contribución de los mercados de exportación a las 
ventas al exterior ha atravesado diversas etapas duran-
te los últimos años (véase gráfico 3). Después de su 
contribución fuertemente negativa 2008 y 2009 como 
resultado de la contracción del comercio mundial, la 
aportación de la demanda externa repuntó 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 recesión en 
la UEM, que continúa constituyendo nuestro princi-
pal mercado de exportación, y, recientemente, por la 
ralentización de las economías emergentes, cuyo im-
pacto se ha amortiguado por la mejoría de las econo-
mías avanzadas. De hecho, durante una primera fase, 
el crecimiento de las exportaciones se apoyó en las des-
tinadas a los mercados extracomunitarios hasta princi-
pios de 2013. En los dos últimos años, el avance de las 
exportaciones se ha sostenido gracias, principalmente, 
a las ventas dirigidas a la UE.

Gráfico 2
Evolución de las cuotas de la economía española
Base 100 = 1Tr1998

Fuente: Ministerio de Economía y Competitividad.
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Las ganancias de competitividad-precio acumuladas 

desde la última crisis también han estimulado, en gene-

ral, el crecimiento de las ventas al exterior desde 2010, 

sobre todo en el primer tramo de la recuperación de las 

exportaciones y en el último ejercicio. Esta mejoría de 

la competitividad-precio es el resultado de un proceso 

interno de ajuste de costes y precios relativos, que ha 

provocado una reducción apreciable de costes labora-

les unitarios (CLU) relativos frente a las economías de 

nuestro entorno, de manera que se ha revertido gran 

parte de la pérdida de competitividad acumulada desde 

la incorporación al euro (alrededor del 90% del máxi-

mo de dicho deterioro). En el tramo inicial de la crisis 

la caída de los CLU relativos reflejó primordialmente el 

repunte de la productividad aparente del trabajo, mo-

tivada por la destrucción de empleo, pero las ganancias 

adicionales durante la recuperación se han apoyado 

principalmente en la moderación salarial, favorecidas 

Gráfico 3
Determinantes de la exportación de bienes: mercados exteriores y competitividad-precio

Fuente: Banco de España, Eurostac y BCE.
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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 exportación, si bien el elevado grado de competen-
cia que, en general, existe en los mercados internacio-
nales en los que compiten los exportadores españoles 
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 moderación salarial, que, junto con el avance de 
la productividad, permitirá que los CLU se sitúen en 
niveles moderados. Por otro lado, la apreciable caída 
de los precios del petróleo y los bajos costes de finan-
ciación fortalecen la posición competitiva de las em-
presas al mejorar sus márgenes sin necesidad de elevar 
los precios.

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

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

Durante los últimos años se ha asistido a diversas trans-
formaciones que elevan la capacidad de crecimiento 
potencial de las exportaciones, entre las que sobresalen 
la creciente internacionalización del tejido productivo, 
reflejado, principalmente, en su grado de diversifica-
ción geográfica y en la ampliación del número 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 áreas emergentes cuya deman-
da de importaciones ha mostrado mucha más pujanza 
que las de las economías avanzadas, en especial de la 
UEM (véase gráfico 4). Esta diversificación no solo ha 

contribuido al crecimiento de las exportaciones en los 
últimos años –que, además, han logrado aumentar sus 
cuotas en los mercados emergentes–, sino que resulta 
beneficiosa para las perspectivas de las exportaciones, 
a tenor del crecimiento potencial más elevado de las 
economías emergentes. En consecuencia, el peso re-
lativo en términos nominales de la UE (así 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, básicamente, 
de las economías emergentes, cuya participación 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 diversificación 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 economías emergentes (4).

La reorientación de las exportaciones hacia los mer-
cados emergentes, junto con la fragmentación 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 rúbricas de bienes in-
termedios no energéticos, en particular de productos 
químicos (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 afectó 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 participación de 
la maquinaria, y de consumo duradero, aunque se ha 
elevado el peso relativo de los automóviles (5).

Por lo que se refiere al contenido tecnológico de las ex-
portaciones, no se aprecian modificaciones sustanciales 
desde 2007, si acaso un modesto incremento del peso 
relativo de los bienes de intensidad tecnológica baja, 
de manera que siguieron predominando las ramas de 
intensidad tecnológica media, destacando las de con-
tenido medio-alto. Por tanto, ha aumentado la parti-
cipación de las exportaciones de bienes intensivos en 
mano de obra, a pesar de que son más susceptibles a las 
presiones competitivas de las economías emergentes, 
lo que podría indicar que España estaría especializada 
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en segmentos de mayor calidad. A su vez, también ha 
aumentado, si bien modestamente, la participación en 
las exportaciones de algunos bienes de mayor conteni-
do tecnológico, menos expuestos a la competencia de 
las economías emergentes.

4.2. � Las empresas exportadoras españolas de bienes: 
evolución reciente (6)

El dinamismo que las exportaciones españolas han 
mostrado en los últimos años ha reflejado, en buena 
medida, el avance en la internacionalización 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 
tamaño, incluidas las empresas grandes, desde 2010, se 
ha intensificado la internacionalización del tejido pro-
ductivo, si bien es la expansión de las pymes exporta-
doras la que explica, en su mayor parte, el incremento 
de la proporción de empresas exportadoras, hasta el 6% 
del total (véase gráfico 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 práctica totalidad del incremento del núme-
ro de exportadores, tanto estables como no estables (se 
entiende por empresa exportadora estable aquella que 
exporta al menos cuatro años consecutivos).

Desde un punto de vista microeconómico, la evolución 
de las exportaciones se determina por la interacción 
entre el número de empresas exportadoras (margen ex-
tensivo) y su volumen de exportación unitario (margen 
intensivo). De acuerdo con la literatura, la capacidad de 
crecimiento a largo plazo de las exportaciones depende 
fundamentalmente de la evolución del margen exten-
sivo, y en particular, de las empresas que exportan de 
forma estable, mientras que su dinámica a corto plazo 
refleja principalmente el comportamiento del margen 
intensivo. Según los datos microeconómicos del Ban-
co de España, el crecimiento de las exportaciones desde 
2010 se ha apoyado tanto en el margen extensivo como 
en el intensivo, y por tramos de tamaño empresarial la 
contribución de las pymes ha aumentado apreciable-
mente, hasta representar cerca del 40% del total, frente 

Gráfico 4
Estructura de las exportaciones de bienes españolas
Términos nominales. Datos en porcentaje

Fuente: Ministerio de Economía y Competitividad.
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Gráfico 5
Características y evolución de la base exportadora española (a)

(a) � Las pymes son empresas de menos de 250 empleados. Se considera una empresa estable aquella que ha exportado ininterrumpidamente durante cuatro 
años seguidos.

(b) � El margen extensivo se define como la contribución al incremento (descenso) en el valor exportado derivado de un aumento (retroceso) del número 
de países a los que una empresa exporta o relaciones comerciales empresa-país-destino.

(c) � El margen intensivo se define como la contribución al incremento (descenso) en el valor exportado derivado de un aumento (retroceso) de la cantidad 
exportada por cada empresa a cada país.

Fuente: Agencia Estatal de Administración Tributaria, Directorio Central de Empresas del INE (DIRCE), Banco de España (en base a las estadísticas de 
Balanza de Pagos, CBA y registro mercantil), ICEX. 
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a un 10% en la anterior fase expansiva (véase gráfico 2). 
Este ascenso se ha apoyado principalmente en el margen 
extensivo, mientras que su contribución al margen in-
tensivo es minoritaria (8), que está condicionado funda-
mentalmente por la aportación de las grandes empresas, 
que concentran gran parte del valor exportado.

La recuperación de las exportaciones entre 2010 y 
2013 se ha apoyado, como se ha mencionado ante-
riormente en este artículo, en la diversificación hacia 
los mercados emergentes, cuyo crecimiento potencial 
es más elevado que el de regiones más maduras como 
la UEM. Las pymes han participado en este proceso de 
forma destacada, a través, sobre todo, de la ampliación 
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 diversificación geo-
gráfica es mayor. De hecho, el aumento de las expor-
taciones extracomunitarias de los últimos años se ha 
debido básicamente a este tipo de empresas. La eco-
nomía española todavía presenta un elevado potencial 
para profundizar en la diversificación geográfica, ya 
que, en 2013, alrededor de dos tercios de las empresas 
solo exporta a un país, mientras que solo el 15% ex-
portó a más de cinco. Sin embargo, este último 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 señalan un incremento de 
pymes exportadoras estables que dirigen sus ventas a 
mercados extracomunitarios, en particular, a Latinoa-
mérica, África (con un comportamiento destacado de 
Marruecos) y Asia (en particular China). Esta eviden-
cia es indicativa, por tanto, de que la diversificación 
de las pymes sería, al menos en parte, de carácter es-
tructural y no solo una respuesta transitoria al menor 
dinamismo de la economía de la UE, que, con todo, 
sigue constituyendo el principal mercado de exporta-
ción para el conjunto de empresas españolas.

5.  Consideraciones finales

El sector exterior permitió amortiguar el impacto con-
tractivo de la severa crisis que recientemente atravesó 

nuestro país y las ventas al exterior han contribuido 
significativamente al crecimiento del PIB desde 2010, 
a pesar de una ralentización en 2012. Las exportacio-
nes de bienes explican la mayor parte de esta aporta-
ción positiva, dado su elevado peso relativo dentro de 
las ventas al resto del mundo y a que han sido la parti-
da más dinámica.

Las exportaciones españolas han evolucionado de for-
ma más favorable que en otros países desarrollados, 
aumentando su participación, en términos reales, en 
el comercio mundial, frente a descensos sensibles en el 
caso de otras grandes economías de la zona del euro, 
salvo en Alemania. Este dinamismo de las exportacio-
nes se ha apoyado en un proceso de devaluación inter-
na basado en la moderación de los costes laborales, y, 
posteriormente, en la reducción de los costes de finan-
ciación. A su vez, la debilidad de la demanda interna 
durante la crisis incentivó el aumento del número de 
empresas exportadoras y la especialización de nuestro 
tejido productivo en productos demandados por las 
economías emergentes facilitó la diversificación geo-
gráfica de las exportaciones.

En último término la evolución agregada de las ex-
portaciones de un país refleja la capacidad compe-
titiva de las empresas. Desde un punto de vista mi-
croeconómico, el incremento de las ventas al exterior 
ha reflejado el avance en la internacionalización 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 microeconómicos muestran que 
ha tenido lugar una diversificación geográfica de los 
exportadores hacia los mercados emergentes –con 
perspectivas de crecimiento a largo plazo más 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 españolas, so-
bre todo si tiene lugar una mejoría 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 posición cí-
clica sobre la futura propensión a exportar de nuestras 
empresas, la evidencia disponible apuntaría a que el 
incremento de la base exportadora durante la crisis 
no sería meramente transitorio, ya que se aprecia una 
prolongación de la tendencia positiva de la base ex-
portadora estable. En todo caso, en un contexto de 
crecimiento de la demanda interna, la normalización 
de las condiciones de acceso a la financiación, el pro-
gresivo saneamiento de la situación patrimonial de las 
empresas y la continuación del proceso de contención 
de los costes laborales deberían facilitar la consolida-
ción del dinamismo exportador.

NOTAS

(1) � Para un análisis más detallado de la evolución del sector exte-
rior durante la última crisis, en comparación con la acaecida a 
principios de los años noventa, véase Gómez Loscos y Martín 
Machuca (2014).

(2) � El crecimiento de las transacciones con el exterior de servicios 
no turísticos se encuadra en un proceso de internacionaliza-
ción de las empresas españolas a través de la IED y de cambio 
estructural que ha ampliado a escala mundial el carácter co-
mercializable de estas actividades. Durante los últimos años 
también se ha asistido a una expansión de las exportaciones 
de servicios de ramas cuya demanda nacional se ha ajustado 
fuertemente, como ocurre con la construcción. En cuanto a 
los servicios turísticos, su trayectoria de recuperación actual 
se apoya, fundamentalmente, en la mejoría de los mercados 
emisores tradicionales (Reino Unido, Alemania y Francia) y, 
parcialmente, en una reorientación de los flujos de turistas 
hacia España motivada por la inestabilidad geopolítica en los 
países árabes. Para un análisis más detallado de los condicio-
nantes del turismo y de los servicios no turísticos véanse Gó-
mez Loscos y González (2014) y Macías y Martín Machuca 
(2010), respectivamente.

(3) � De acuerdo con los datos del ICEX, desde 2007 el número 
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 turísticos, ha 
tenido lugar un proceso de diversificación geográfica similar al 
experimentado por las ventas de bienes, si bien menos intenso. 
Así, los pesos relativos de la UE y de la UEM han descendido 
en 4 y 2 pp, respectivamente. No obstante, la participación 
de ambas áreas es menor que en las exportaciones de bienes, 
situándose en el 52 y 37% en cada caso.

(5) � Por lo que se refiere a las exportaciones de servicios no turísti-
cos, las partidas más relevantes, y que condicionan la evolución 
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 
rúbricas que han impulsado el crecimiento reciente de las ex-
portaciones de servicios no turísticos son las relacionadas con 
los royalties, las manufacturas y las TIC.

(6) � En este apartado se utiliza información a nivel de empresa ela-
borada por el Banco de España, que es el resultado de cruzar 
información microeconómica de la Balanza de Pagos, la Central 
de Balance y las Cuentas Anuales depositadas por las empresas 
españolas en los registros mercantiles. La base de datos resultan-
te se ha utilizado en trabajos anteriores sobre el sector exterior 
de la economía española (véase Martín y Rodríguez, 2009). La 
unidad de referencia en esta base de datos son las relaciones 
comerciales bilaterales empresa-país y cuenta con datos anuales 
para el periodo 2001-2013. Hay que tener en cuenta que estos 
datos infrarrepresentan las pymes. Además, Por estos motivos, 
en 2008 se elevó el umbral de simplificación de declaración por 
transacción-país de la Balanza de Pagos hasta 50.000 euros, que 
introduce una ruptura en la serie. Los efectos de la elevación del 
umbral de declaración afectan significativamente a la cobertura 
de la población de pequeñas empresas exportadoras a partir de 
dicho año, esta información se complementa en este artículo 
con datos de carácter más agregado de las empresas exporta-
doras españolas 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 millón de euros al año son pymes.

(7) � Los avances tecnológicos y logísticos y los procesos de libe-
ralización comercial han reducido los costes de exportación 
también para este tipo de empresas, aunque, en promedio, sus 
menores niveles de productividad y mayores costes de acceso a 
la financiación externa continúan dificultando su penetración 
y consolidación en los mercados exteriores.

(8) � De acuerdo con la evidencia empírica disponible para España, el 
incremento del margen intensivo de las pymes se ha debido es-
pecialmente a las de mayor tamaño y pertenecientes a los sectores 
de intensidad tecnológica alta, ya que sus niveles de eficiencia y 
el valor añadido más elevados han favorecido su consolidación 
en los mercados internacionales (véase Máñez y Sanchís, 2014).
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1.  Introducción

En los últimos años, el análisis de la competitividad 
y su papel en la recuperación de la economía espa-
ñola ha cobrado especial relevancia. El estallido de la 
crisis en el año 2007 evidenció que, durante la etapa 
expansiva previa, se habían acumulado grandes dese- 
quilibrios macroeconómicos 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, impactó con mayor in-
tensidad en las economías con elevados desequilibrios 
frente al exterior, confirmando que, incluso en el seno 
de una unión monetaria, habría que prestar atención 
a la acumulación de déficits exteriores (1). Avanzar en 
la corrección de estos desequilibrios se convirtió en un 

objetivo prioritario para un conjunto de países 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 económico.

La consolidación de la recuperación de la economía 
española y la mejora de las perspectivas de crecimien-
to recomiendan, por tanto, avanzar en la corrección 
del desequilibrio exterior. En una unión 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 extrañar, por tanto, que el 
análisis de los determinantes de la competitividad y su 
papel en la evolución de los flujos comerciales sea un 
tema prioritario no solo para España sino también para 
las instituciones europeas. El objetivo de este artículo 
es contribuir a este debate aportando evidencia sobre 
el comportamiento de la competitividad entendida en 
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sentido amplio. En primer lugar, se describe el ajuste 
de los precios y costes que está teniendo lugar desde el 
inicio de la recuperación de la economía española, así 
como de los indicadores que habitualmente se utilizan 
en la literatura para aproximar la competitividad-no 
precio. A continuación, se valora cómo estos indicado-
res han contribuido a la corrección reciente del déficit 
exterior de España. Finalmente, se resumen las princi-
pales conclusiones de este trabajo.

2. � La competitividad de la economía española

A pesar de la importancia de la competitividad como 
variable de ajuste macroeconómico no existe una de-
finición precisa y consensuada de la misma, ni de los 
indicadores que mejor aproximan su medición (2). 
Tradicionalmente, la competitividad de una economía 
se solía vincular a la evolución de sus precios y costes 
relativos frente a un conjunto de países con los que 
compite en los mercados internacionales. Sin embar-
go, la baja correlación que, recientemente, muestran  
algunos de estos indicadores con la evolución 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-
mía para vender su producción en el exterior, como, 
por ejemplo, la calidad o variedad de los bienes y ser-
vicios que produce o las características de los países a 
los que exporta. De ahí que factores relacionados con 
el grado de cualificación del capital humano, la capaci-
dad innovadora de las empresas, su integración 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 
empresa y, por tanto, sobre la probabilidad de que pue-
dan afrontar la competencia exterior y exportar (3). 
En este contexto, el análisis de la competitividad se 
está desplazando desde los indicadores tradicionales 
de precios y costes relativos (indicadores ex-ante) hacia 
otros indicadores más amplios, como las cuotas de ex-
portación (indicadores ex-post), cuya evolución no solo 
depende de los precios y costes relativos.

En el gráfico 1 se representan las cuotas de exportación 
de bienes y servicios, en términos reales, de las princi-
pales economías de la zona del euro. Desde el inicio 

de la UEM, la cuota de participación de España en el 
comercio mundial ha mostrado un comportamien-
to relativamente favorable, en particular si se tiene en 
cuenta la diferente evolución de los precios y costes en 
España y en dichas economías. En el gráfico 2 se ilus-
tra la evolución 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 países considerados, salvo en Alemania, la cuota de 
exportación se redujo desde el año 1998 hasta el año 
2007, justo antes del colapso del comercio mundial. 
Este descenso, que refleja en buena medida la irrup-
ción en el panorama internacional de las economías 
emergentes y en desarrollo, en particular de China, fue 
mucho más intenso en Francia e Italia que en Espa-
ña (en torno a un 30% superior, en el primer caso y 
casi un 40% en el segundo). En ese mismo periodo, 
sin embargo, la economía española registró 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 registró una modesta ganancia (5). Las 
diferencias se acentúan cuando la variable de referencia 
son los CLUM, al registrar España 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 registró una ganancia del 5%. No es de extrañar 
que con frecuencia se denomine este comportamien-
to dispar de cuotas y competitividad como la paradoja  
española (6). En el periodo más reciente y, a pesar de 
la debilidad del comercio mundial, en particular de la 
zona del euro, nuestro principal socio comercial, Espa-
ña ha logrado aumentar su participación 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 
aún no han recuperado el nivel de las cuotas que man-
tenían en 2007. España está siendo capaz de hacer fren-
te a la competencia de los países emergentes, especiali-
zados en productos intensivos en mano de obra, que 
tienen un peso importante en nuestra estructura, pero 
nuestra participación en los flujos de comercio mundial 
continúa siendo inferior a la de los principales países de 
la UEM (1,9% de España 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 año 2015, el TCER con CLUM se ha reducido 
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considerablemente en España, un 16% (frente al 5% 
en Alemania o al 12% en Francia) (8). Esta corrección, 
que ha sido generalizada con independencia del indica-
dor de precios que se considere, refleja, sobre todo, el 
proceso de moderación salarial en el que está inmersa 
la economía española. La reforma del mercado laboral 
y los acuerdos marco de negociación 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 apoyó en las ganancias de productividad, 
que reflejaban la destrucción de empleo provocada por 
la profunda crisis económica en que estaba inmersa la 
economía española, y, posteriormente, fue la evolución 
de los salarios la que permitió que los CLUS relativos 
continuaran disminuyendo.

Además del marco de moderación salarial, las empre-
sas españolas se han beneficiado de la reducción de los 

costes de financiación, 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 mantenían respecto al 
coste de financiación que afrontan, en media, las em-
presas de la UEM (véase gráfico 3). Esta reducción ha 
sido particularmente intensa en el caso de las pymes 
españolas, lo que las sitúa en una mejor posición para 
acometer los costes que supone la penetración en mer-
cados extranjeros. La información a nivel micro dispo-
nible, aunque parcial, sugiere que el aumento reciente 
de la base exportadora española se ha apoyado sobre 
todo en el aumento de pymes exportadoras. Los meno-
res costes de acceso a la financiación y el ajuste salarial 
habrían contribuido a elevar la probabilidad de que 
una pyme española exporte (9) en un momento en el 
que la propensión a asumir los riesgos que conllevan la 
exportación habrían aumentado dada la debilidad de 
la demanda doméstica.

Gráfico 1
Cuotas de exportación de bienes y servicios reales (a)
Índice 1998 = 100

(a)  El último dato disponible corresponde a septiembre de 2015.

Fuente: Eurostac y OCDE.

120

50

60

90

80

70

100

110

2001200019991998 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Reino Unido Francia Alemania Italia
Portugal España Zona euro



37

LA EVOLUCIÓN DE LA EXPORTACIÓN

Gráfico 2
Índices de competitividad (a)
Índice 1998 = 100

(a)  El último dato disponible corresponde a septiembre de 2015. Un aumento (disminución) del índice indica una pérdida (ganancia) de competitividad.
(b)  Frente al resto de la zona del euro y a un grupo de 18 países.
(c)  Frente al resto de la zona del euro y a un grupo de 38 países.

Fuente: Eurostat y Banco Central Europeo.
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Gráfico 3
Tipos de interés bancarios. Diferencia España-Núcleo UEM (a)

(a) � Definido como el agregado ponderado por PIB a precios corrientes del mismo año de Alemania, Austria, Holanda, Finlandia y Luxemburgo. En 2015 
se ha utilizado el PIB de 2014. Para agregar las distintas categorías por plazos dentro de cada país se utilizan los mismos pesos (volumen de operaciones) 
que en España, de manera que la comparación no se vea afectada por diferencias entre dichos pesos en una y otra área.

Fuente: Datastream, Reuters, Banco Central Europeo y Banco de España.
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El análisis presentado hasta ahora confirma que la 
capacidad de una economía para incrementar su pre-
sencia en el comercio mundial no solo depende de la 
evolución de los precios y costes relativos, sino de fac-
tores relacionados con especialización exportadora, la 
orientación geográfica de sus ventas o las características 
de las empresas exportadoras y el marco institucional 
en el que desarrollan su actividad.

En cuanto a la estructura exportadora, en los últimos 
años han ganado peso los sectores con un contenido 
tecnológico bajo, en particular la industria alimenti-
cia y textil y la relacionada con el sector metalúrgico, 
y aquellos con un contenido tecnológico medio-alto, 
destacando, la industria ferroviaria y, más reciente-
mente, la automovilística (véase gráfico 4). La menor 
sensibilidad al ciclo económico de los alimentos y el 
aumento de su demanda en países emergentes y en de-
sarrollo y la mayor necesidad de determinados bienes 
en las etapas iniciales de su desarrollo explicarían el 

aumento de su peso en la estructura exportadora espa-
ñola. En cuanto a la industria automovilística, el ajuste 
de los salarios y el apoyo del Gobierno habría impul-
sado las inversiones directas del exterior y consolidado 
la posición de España 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 últimos años, sí se observa una reo-
rientación de las exportaciones hacia países de fuera de 
la zona del euro, que presentan, en general, un dina-
mismo económico superior a la media mundial (véase 
gráfico 5). Los programas de apoyo a la internaciona-
lización 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-
versificación geográfica de las exportaciones españolas.

Un procedimiento que se utiliza habitualmente en la li-
teratura para explicar el papel que la especialización ex-
portadora, la diversificación geográfica y otros factores 

Gráfico 4
Exportaciones por contenido tecnológico
Datos en porcentaje del total, términos nominales

Fuente: Aduanas y Banco de España.
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relacionados con la capacidad competitiva de la eco-
nomía han jugado en la evolución de su participación 
en el comercio mundial es la denominada técnica de 
cambio de cuota (shift-share analysis, en terminología 
inglesa). En el caso de España, tanto la orientación geo-
gráfica como la especialización por tipo de productos 
de las exportaciones españolas han contribuido a la evo-
lución de la cuota de comercio de forma similar a como 
lo ha hecho en los principales países de la zona del euro 
(véase gráfico 6) (11). Por el contrario, factores relacio-
nados con otras características de la economía y que 
aproximan su ventaja competitiva mantienen una posi-
ción más favorable en las últimas décadas y, en particu-
lar, justo después del colapso del comercio mundial. A 
este resultado estaría contribuyendo el proceso de refor-
mas en el que está inmersa la economía española, que 
están favoreciendo una reasignación de recursos hacia 
las empresas más 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 características institucionales de un país 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 Económico 
Mundial de Davos, o el Doing Business (DB) del Banco 
Mundial (13). Ambos indicadores sitúan a España en 
una posición retrasada respecto a los principales países 
de la zona del euro. En el caso del DB, según la última 
publicación referida a 2016, España se situaba en la po-
sición 33 de 189 países, frente a la posición 15 de Ale-
mania y 27 de Francia, pero por delante de Italia (45) 
y lejos de Reino Unido (5) (14). Si bien, España ocupa 
una posición similar a la de la edición previa, muestra 
una mejoría respecto a años anteriores, tendencia que 

Gráfico 5
Estructura exportaciones de bienes
Desglose geográfico. Datos en porcentaje del total

Fuente: Ministerio de Economía y Competitividad.
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también se observa en el GCI. A esta mejora contri-
buyen, sobre todo, la reducción de los trámites para la 
creación de una empresa, aunque continúan situándose 
en una posición desfavorable (82), y la facilidad para 
exportar o importar (en las que España se sitúa entre las 
economías más competitivas del mundo).

Los indicadores anteriores (DB y GCI) incorporan 
en su valoración de la competitividad la dimensión 
empresarial. Las nuevas teorías de comercio interna-
cional enfatizan el papel de la heterogeneidad empre-
sarial para explicar la evolución de las exportaciones 
de un país a nivel agregado. El que solo un número 
reducido de empresas, concretamente las que son más 
eficientes y competitivas, exporten podría 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 más 
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 evolución de los 
CLU de cada empresa en lugar de los del agregado de 
la economía, la evolución de la cuota de exportación 
española y de la competitividad-coste resulta menos 
paradójica, al tener los CLU de las empresas exporta-
doras un comportamiento más favorable que el del 
agregado de la economía. Por tanto, la dimensión 
empresarial, centro de la nueva, economía internacio-
nal, introduce ciertas cautelas a la hora de utilizar los 
índices agregados de precios y costes relativos para 
analizar la competitividad. Esta corriente ha desvela-
do una enorme heterogeneidad de las características 
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 índices de costes o precios calculados para el 

Gráfico 6
Variación en la cuota global de mercado
Media anual en porcentaje

Fuente: Gaulier and Viscard (2012).
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total de la industria pueden no ser representativos o 
válidos para las empresas exportadoras.

La dificultad para aproximar con un único indicador 
la evolución de la competitividad de una economía, 
y la variedad y limitaciones de las distintas medidas 
disponibles, complica valorar el papel que la compe-
titividad está jugando en la evolución de los flujos 
comerciales y en la corrección del déficit exterior de 
la economía española. En la siguiente sección se uti-
lizan modelos econométricos tradicionales para abor-
dar esta cuestión.

3. � El papel de la competitividad en  
la corrección del déficit exterior y  
en la evolución de las exportaciones

Durante la larga etapa expansiva que precedió a la 
crisis económica más intensa registrada por la eco-
nomía española en la historia reciente, el saldo de la 

balanza por cuenta corriente se deterioró significati-
vamente, llegando a situarse en el 9,6% del PIB en 
el año 2007. Este deterioro reflejó, principalmente, 
la ampliación del déficit comercial y, en particular, 
del saldo no energético (véase gráfico 7). Durante 
la crisis, se produjo una rápida e intensa reducción 
de este déficit, registrando ya un superávit desde el 
año 2013, que se situó 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-
rrección del déficit exterior. Gracias al ajuste de los 
precios relativos, España 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 
países industrializados. El hundimiento de las im-
portaciones refleja el desplome de la demanda do-
méstica, mientras que el ajuste de precios relativos, 
como se explicará más adelante, favoreció el avance 

Gráfico 7
Balanza por cuenta corriente
Datos en porcentaje del PIB

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

Fuente: Banco de España y Departamento de Aduanas e Impuestos Especiales de la Agencia Estatal de la Administración Tributaria.
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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 gráfico 8).

Para valorar el carácter más o menos permanente de 
la corrección del déficit exterior, resulta crucial iden-
tificar qué parte del ajuste obedece a factores tran-
sitorios, como, por ejemplo, el descenso del precio 
del petróleo, o a factores de carácter más duradero, 
relacionados con mejoras genuinas de competitivi-
dad, a las que estarían contribuyendo las reformas 
estructurales implementadas en los últimos años. En 
particular, las ecuaciones de exportación e importa-
ción de bienes y servicios estimadas por el Banco de 
España se pueden utilizar para estimar el saldo ajusta-
do de ciclo (16), que se define como el que se hubiera 
observado si tanto la economía española como la de 
sus principales socios comerciales hubieran crecido a 
una tasa similar a su potencial (17). En el gráfico 9 se 

aprecia que el saldo de bienes y servicios ajustado del 
impacto del ciclo ha mejorado de forma ininterrum-
pida desde el año 2013, lo que sugiere que factores 
de carácter duradero están contribuyendo de forma 
positiva a la corrección reciente del déficit exterior, 
por lo que no cabría esperar una reversión total de 
la mejoría observada cuando la expansión económica 
en España se consolide.

Pese a todas las cautelas mencionadas en la sección an-
terior, respecto a la idoneidad de las diferentes medidas 
de competitividad, las funciones de demanda tradicio-
nales de exportación e importación de bienes y servi-
cios permiten cuantificar el impacto de las variables de 
demanda y de la competitividad en la evolución de los 
flujos comerciales (18). De acuerdo con la función de 
exportación estimada (19), en los últimos años nues-
tras ventas al exterior han crecido por encima de lo 
que sugiere la evolución de los mercados de exporta-
ción y de la competitividad-precio (véase gráfico 10).  

Gráfico 8
Contribuciones por componentes al cambio en la balanza de bienes y servicios (a)
Datos en porcentaje del PIB

(a)  Un signo positivo (negativo) implica una mejora (deterioro) del saldo de la balanza de bienes y servicios.

Fuente: INE y Departamento de Aduanas.

Exportación de bienes Exportación de servicios Importación de bienes energéticos

Variación balanza de bienes y serviciosImportación de bienes no energéticos Importación de servicios

10

6

20082007 2009 2011 20132010 2012 2014 2015

-6

8

4

2

0

-2

-4



43

LA EVOLUCIÓN DE LA EXPORTACIÓN

Gráfico 9
Saldo de bienes y servicios
Datos en porcentaje del PIB

Gráfico 10
Exportaciones de bienes reales y sus principales determinantes: contribuciones al crecimiento anual
Datos en porcentaje

Fuente:  INE y Banco de España.

Fuente: INE y Banco de España.
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La presencia de un residuo persistentemente positi-
vo indicaría que existen otros factores, de naturaleza 
permanente, relacionados con la competitividad-no 
precio, que están permitiendo que las exportaciones 
españolas crezcan por encima de lo que sugieren sus 
indicadores tradicionales. Uno de estos factores es el 
aumento del número de empresas que exportan y, en 
particular, de las que lo hacen de forma regular (un 
28% superior en 2015 [20] al mínimo alcanzado tras 
el colapso del comercio mundial y un 43% superior 
al de hace doce años [21]). Como ya se ha comenta-
do, la reforma laboral y los acuerdos interconfederales 
sobre los salarios, sin duda, han mejorado la posición 
competitiva de las empresas españolas y han contri-
buido a aumentar el atractivo de invertir en España 
para las empresas extranjeras –un ejemplo es el sector 
del automóvil– en un momento en el que el desplo-
me de la demanda doméstica requería la búsqueda de 
nuevos mercados. Una manera indirecta, que emplean 
algunos trabajos para incorporar factores relaciona- 
dos con la competitividad-no precio en la ecuación de  
demanda de exportación, es mediante la inclusión 

como variable explicativa de la productividad total de 
los factores (PTF) (22). Giordano y Zollino (2015) en-
cuentran que, en el caso de España, 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 podrían estar desempeñando un papel relevante 
en el buen comportamiento de las exportaciones espa-
ñolas en relación a estos países.

En cuanto a las importaciones, su evolución se expli-
ca fundamentalmente por el comportamiento de la 
demanda final, como cabría esperar, dada la elevada 
dependencia importadora de la economía española. 
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 gráfico 11). Por 
tanto, a diferencia, de las exportaciones, en las que 
se detecta un cambio estructural, en las importacio-
nes de bienes resulta difícil identificar un cambio sig-

Gráfico 11
Importaciones de bienes reales y sus principales determinantes: contribuciones al crecimiento anual
Datos en porcentaje

Fuente: INE y Banco de España.
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nificativo en su evolución reciente respecto a lo que 
sugieren sus determinantes tradicionales. A pesar de 
ello, los profundos cambios en los que está inmersa 
la economía española, que están propiciando una re-
asignación de recursos productivos hacia el sector co-
merciable y hacia las empresas más productivas, por 
un lado, y la devaluación competitiva, que en última 
instancia abarata la producción doméstica frente a la 
importada, sientan las bases para que en el futuro se 
observe una cierta sustitución de importaciones por 
producción nacional.

El análisis realizado sugiere que la mejora del saldo 
exterior se ha apoyado tanto en factores transitorios, 
como en factores de carácter más permanente, que han 
permitido aumentar el número de empresas españolas 
que exportan. A este positivo desarrollo habrían 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 está llevando a cabo la economía 
española.

4.  Conclusiones

En los últimos años la economía española ha logrado 
generar superávit exteriores, que resultan imprescin-
dibles para corregir el elevado endeudamiento que 
acumula frente al resto del mundo. A este superávit 
han contribuido factores de naturaleza transitoria, 
que tenderán a desaparecer en el tiempo, pero tam-
bién factores de carácter más persistente, que expli-
can las ganancias de competitividad que la economía 
española está experimentando. El buen comporta-
miento relativo de las cuotas de exportación, en un 
escenario de creciente competencia procedente de los 
países emergentes, es un resultado positivo que pa-
rece sustentarse tanto en un incremento de la base 
exportadora como en la diversificación geográfica  
de sus ventas. El proceso de moderación salarial y la 
reducción de los costes financieros han permitido a 
las empresas españolas ser competitivas en mercados 
a los que antes no tenían acceso. Sin duda, la reforma 
laboral y las implementadas en otros ámbitos (p. e., la 
reforma del sistema financiero, la nueva ley concursal 

o la ley de segunda oportunidad) han desempeñado 
un papel relevante en la mejora de la posición com-
petitiva de las empresas españolas, lo que anticipa su 
persistencia. Con todo, el análisis de la competiti-
vidad desde una perspectiva microeconómica revela 
que, pese a los avances recientes, aún existe un am-
plio número de empresas pequeñas que acceden a los 
mercados externos pero que apenas permanecen en 
ellos, por lo que es necesario identificar las barreras 
que impiden que más empresas españolas alcancen 
el tamaño y los niveles de eficiencia necesarios para 
permanecer en los mercados externos.

En definitiva, en el contexto actual de baja inflación 
y crecimiento moderado, las ganancias de competiti-
vidad necesarias para consolidar los avances en la co-
rrección del elevado déficit exterior que la economía 
española acumuló durante la crisis deberán generarse a 
través de un proceso de aumentos de la productividad 
y de moderación 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 superávits corrien-
tes necesarios para corregir el elevado saldo deudor que 
la economía española presenta frente al exterior es sen-
tar las bases que permitan obtener ganancias genuinas 
de competitividad.

NOTAS

(1) � Veánse Giavazzi y Spaventa (2010) y Lane y Pels (2011).

(2) � Banco de España (2011).

(3) � Rodríguez y cols. (2016).

(4) � El TCER se define como el cociente entre los índices de precios 
relativos de un país y una media ponderada de los indicadores 
correspondientes de los países con los que compite en los mer-
cados internacionales, expresados en una moneda común. De 
acuerdo con esta definición, un aumento del TCER implica un 
encarecimiento de los bienes y servicios que exporta el país en 
cuestión y, por tanto, una pérdida de competitividad. Los índi-
ces elaborados con precios de exportación, precios industriales 
o costes laborales en las manufacturas conducen a conclusiones 
similares. Si bien estos indicadores no están exentos de limita-
ciones, se calculan con relativa facilidad al estar disponibles con 
alta frecuencia y poder calcularse para un conjunto amplio de 
países. En Giordano y Zollino (2015) y Bayoumi y cols. (2011) 
se comentan las deficiencias de los diferentes indicadores de 
TCER y su relación con la evolución de las exportaciones en 
la zona del euro.
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  (5) � Además de la evolución de los precios y costes relativos, la 
apreciación del tipo de cambio del euro contribuyó a explicar 
la pérdida de competitividad registrada en ese periodo.

  (6)  Véase Antrás y cols. (2011).

  (7) � Un análisis a nivel desagregado de las cuotas a nivel de produc-
to confirma que España ha ganado peso en el comercio mun-
dial de bienes intensivos en mano de obra (p. e., alimentos y 
textil y cuero) y, más recientemente, de contenido tecnológico 
medio-alto (p. e., automóviles); áreas en las que las econo-
mías emergentes y en desarrollo son muy competitivas. Estos 
desarrollos sugieren que, dentro de estos sectores, España se 
está especializando en los segmentos de calidad más elevada.

  (8) � En el año 2015, las exportaciones de la zona del euro se han 
beneficiado de la significativa depreciación del euro, del 7,4% 
según el TCER frente a 40 países.

  (9) � Véanse Martín Machuca y Rodríguez (2014) y González Sanz, 
y Martín Machuca (2015).

(10) � En el año 2015, España volvió a entrar en el top ten de las 
potencias mundiales del automóvil tras subir tres posiciones 
en el ranking global y escalar hasta el noveno puesto.

(11) � Véase Gaulier y Viscard (2012).

(12)  Véase Banco de España (2014).

(13) � Estos indicadores, aun siendo de gran valor y contenido in-
formativo, al basarse en encuestas, la información 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 política económica.

(14) � España ocupó la posición 33 de 140 países frente a la 5 de 
Alemania, 22 de Francia y 43 de Italia en el GCI en su edición 
2015-2013.

(15) � Véanse Martín y Rodríguez (2009); Martín y cols. (2009); 
Galán y Martín (2012).

(16) � García y cols. (2009); y Prades y García (2015).

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

(18) � Además de las variables tradicionales de demanda y competi-
tividad, se incluyen en dicha ecuación otras variables explica-
tivas para recoger el impacto de la creciente globalización (por 
ejemplo, la IED o las importaciones de bienes intermedios) 
y otras características específicas de la economía (p. e., ciclo 
económico o demografía empresarial). En el caso de España, 
estas variables no son significativas o no mejoran la capacidad 
explicativa de la especificación tradicional de las ecuaciones 
de exportación e importación. Véanse Giordano y Zollino 
(2015); y Prades y García (2015).

(19) � El análisis 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 corrección del saldo por cuenta corriente.

(20) � El número de empresas exportadoras regulares aumentó –por 
cuarto año 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 año.

(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 españolas 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 García (2015).

(22) � Además de las características 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 
innovación tecnológica, del uso eficiente de redes de distribu-
ción, ambientes institucionales, servicios post-venta, etcétera.
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1.  Nota metodológica

Los datos de balanza de pagos (BP) que ofrece el Ban-
co de España a partir de 2014 han sufrido un cambio 
notable, debido a la implantación de la nueva meto-
dología del VI Manual de Balanza de Pagos y Posición 
Internacional del FMI (VIMBP), y a la implantación 
del nuevo sistema de fuentes de información. Estos 
cambios afectan a toda la BP; en relación al comercio 
de servicios cabe destacar dos cambios principales de 
metodología: i) la estimación de actividades ilegales y  
ii) el uso de la Encuesta de Comercio Internacional de 
Servicios del INE (ECIS) como fuente principal para 
estimar las rúbricas de servicios no turísticos.

A esto se unen cambios importantes de presentación: 
i) el desglose por áreas geográficas y por sectores se re-
duce, ii) el desglose por áreas geográficas solo está dis-
ponible para los servicios no turísticos, en vez de para 
el total servicios como antes, y iii) aparece desglosado 
un nuevo tipo de servicio, transformación de bienes sin 
traspaso de la propiedad y mantenimiento y reparación, 
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. Además, 
los datos desglosados por tipo de servicio y por área 
geográfica según la metodología actual solo están dis-
ponibles para 2013 y 2014.

El objetivo de este artículo es ofrecer un repaso de la 
evolución del comercio de servicios utilizando el úl-
timo dato disponible del Banco de España, 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 turísticos, para el que existe dato calculado 
bajo la metodología actual, y se han estimado los datos 
de los distintos tipos de servicio utilizando los pesos 
relativos según la metodología antigua. Para el análisis 
por áreas geográficas se ha preferido utilizar datos de la 
metodología anterior para evitar estimaciones, por lo 
que el último dato disponible es 2013 y no 2014.

Por último, mencionar que, para facilitar la compren-
sión, en el artículo se mencionan exportaciones e im-

Las exportaciones españolas  
de servicios: mitos y realidades
Javier Peña Peña
Subdirector General Adjunto de Comercio Internacional de Servicios e Inversiones

RESUMEN

Durante los últimos años ha aumentado el número de empresas españolas que exportan servicios, ha mejorado notablemente la competi-
tividad en sectores de futuro altamente sofisticados como los servicios a empresas, y los servicios no turísticos han comenzado a registrar 
superávits 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 economía y la demanda interna recuperan tasas de crecimiento más dinámicas, las exportaciones de servicios van a ser 
fundamentales para afrontar dos grandes retos de la economía española en los próximos años: la creación de empleo y la generación de 
crecimiento sin aparición de nuevos déficits exteriores.
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Exportaciones de servicios, Ventaja competitiva revelada, Acuerdos de libre comercio (ALC), Cadenas globales de valor, Política comercial, 
Plan de Internacionalización de la Economía Española, Balanza de pagos, TIVA.
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portaciones, cuando el término preciso serían ingresos y  
pagos; y se habla de sectores o subsectores, cuando lo más 
preciso sería hablar de tipo o categoría de servicio, o 
incluso actividad si nos referimos al turismo, que es un 
conjunto de actividades muy diversas.

2. � Contexto global: evolución de las 
exportaciones mundiales de servicios

A nivel mundial, el comercio de servicios crece más 
rápido que el de mercancías, muestra una evolución 
menos volátil y una mayor resistencia ante las crisis, 
especialmente la última crisis económica iniciada en 
2008. Según datos de la OMC, en 2009 el comercio 
mundial sufrió el mayor descenso registrado en vein-
te años en términos de valor bruto, con una caída de 
–22% de las exportaciones mundiales de mercancías, 
frente a apenas –9% en servicios. La recuperación 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-
cancías (+3%).

La positiva evolución del comercio de servicios se debe 
a múltiples factores, entre los que se encuentran el cre-
cimiento económico y la mayor apertura al comercio de 
los países, la incorporación de nuevas tecnologías que 
permiten nuevas formas de prestar algunos servicios, la 
creciente globalización e inserción de los países en las 
cadenas globales de valor (CGV) y la externalización de 
actividades de servicios asociada a dichas CGV.

2.1. � Evolución de servicios sofisticados y  
altamente productivos frente a tradicionales

Las tres categorías de servicios más dinámicos (1) en 
las últimas dos décadas han sido los servicios de infor-
mática (+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 
tecnológico y productividad media elevada, y con gran 
capacidad de incorporar tecnologías y por tanto ga-
nancias de productividad. Los tres menos dinámicos 
corresponden a dos categorías tradicionales –construc-
ción (+5%) y transporte (+6%)– y un servicio intensi-

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

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

Las tres categorías de servicios más dinámicos en la 
última década han sido los servicios de informática 
(+10% de crecimiento anual entre 2005-2014), segui-
dos de los servicios de construcción (+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 
contribución al crecimiento, calculado como el múlti-
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 categorías que más han aportado al cre-
cimiento de las exportaciones de servicios mundiales 
en la última década son:

1.  Turismo: es la categoría de servicios con mayor peso 
y mayor aportación al crecimiento de exportaciones en 
la última década. Una cuarta parte (25%) de los ser-
vicios que se exportan a nivel mundial son turismo, y 
además el turismo es responsable de una cuarta parte 
del crecimiento total de las exportaciones de servicios 
en la última 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 categoría de 
servicios tanto por peso sobre las exportaciones tota-
les (23%) como en aportación al crecimiento; aportan 
una cuarta parte del crecimiento de la última 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 año 2014) 
como por su aportación al crecimiento: 1,3 puntos 
porcentuales del total.
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Cuadro 1
Evolución de las exportaciones mundiales de servicios, por categorías

Exportaciones 
mundiales de servicios 

Miles de 
millones 
dólares

Peso 
(%)

Crecimiento 
anual 

(% Var)

Contribución  
al crecimiento 

anual (2)

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% 5,5

  Servicios relacionados con las mercancías (3) 160 4% 3% 6% 4% 0,2

  Transporte 955 22% 19% 6% 2% 1,3

  Construcción 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, informática e información 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 España.
(2)  La suma de las categorías es igual al porcentaje de crecimiento anual del total servicios.
(3)  Servicios de transformación de bienes sin traspaso de propiedad, mantenimiento y reparación.
Fuente: Elaboración propia con datos de la OMC Estadísticas de Comercio Intenacional 2015.

Claves de la evolución de exportaciones mundiales de servicios por categorías

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 última década. 

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

3. 
Las exportaciones más dinámicas y de mejores perspectivas de crecimiento futuro corresponden a 
servicios modernos y de componente tecnológico alto o medio-alto: servicios TIC, servicios a empresas, 
y servicios financieros.

4. Los servicios a empresas suponen casi un 25% de las exportaciones mundiales y aportan un cuarto del 
crecimiento exportador en la última década.
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4.  Servicios TIC: los servicios de tecnologías de infor-
mación y las comunicaciones bajo el epígrafe telecomu-
nicaciones, informática e información, ocupan el cuarto 
puesto, con una aportación al crecimiento anual de las 
exportaciones de 0,7 puntos. Sus exportaciones han 
sido las más dinámicas de la última década, con un cre-
cimiento del 10% anual; su aportación al crecimiento 
es menor debido a su menor peso (9%) en relación a 
los tres primeros.

5.  Servicios financieros: son los quintos tanto por peso 
(8%) como por aportación al crecimiento: 0,6 puntos.

3. � España: evolución de las exportaciones  
de servicios por categorías

El cuadro 2 recoge la evolución de las exportaciones es-
pañolas de servicios por categorías entre 2005 y 2014, 
en términos de peso, crecimiento anual, aportación de 
crecimiento y saldo en la BP.

Las exportaciones españolas de servicios han creci-
do a un ritmo anual del 3,4% en la última década, 
aproximadamente la mitad que a nivel mundial, de-
bido al menor dinamismo de los servicios no turís-
ticos en España en relación con el resto del mundo 

Cuadro 2
Evolución de las exportaciones españolas de servicios, por categorías, 2014

Exportaciones españolas 
de servicios 

Millones 
de euros

Peso 
(%)

Crecimiento anual 
(% Var)

Contribución 
al crecimiento 

anual (2)

Saldo comercial 
(millones de euros)  

y reparto por categorías 

Categorías 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 turísticos, 
de los cuales: 51.021 46,2% 50,5% 5% 6% 2,1 –2.851 € 13.032 €

   �Servicios relacionados  
con las mercancías (1) 2.936 N.D. 3% N.D. 4% N.D. – 2.024 €

  � Transporte 12.543 16% 13% 1% –2% 0,1 –1.379 € 2.507 €

  � Construcción 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 1.085 1% 1% 12% 23% 0,1 –1.474 € –2.287 €

   �Telecomunicaciones, 
informática e información 9.495 5% 9% 11% 11% 0,5 1.054 € 4.482 €

  � Servicios a empresas 17.248 18% 16% 3% 13% 0,5 –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 categorías de servicios no turísticos anteriores a 2013 son estimados.
(1)  Transformación de bienes sin traspaso de propiedad, mantenimiento y reparación. Datos disponibles solo bajo metodología actual (2013-2014).
(2)  La suma de las categorías es igual al porcentaje de crecimiento anual total de los servicios.
Fuente: Elaboración propia con datos del Banco de España (Boletín Estadístico, varios años).
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(+5% anual), y sobre todo del escaso dinamismo del 
turismo (+2% anual). En 2014 el crecimiento de las 
exportaciones españolas (+5%) se situó en la media 
mundial, gracias al repunte tanto del turismo como 
de servicios no turísticos.

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

3.1. � La importancia del turismo en la balanza  
de pagos española

Los datos muestran que España está especializada en 
servicios turísticos, cuyo peso en las exportaciones es-
pañolas (49%) supera ampliamente la media mundial 
(25%). Somos el cuarto destino del mundo en com-
petitividad turística (2), el segundo del mundo por 
ingresos turísticos en la balanza de pagos y el tercero 
en llegadas de turistas internacionales según la Orga-
nización Internacional del Turismo.

El turismo, que se identifica en la rúbrica de viajes 
de la balanza de pagos, sigue siendo la primera rú-
brica exportadora y el principal factor compensador 
del déficit comercial del que históricamente adolece 
la economía española. En 2014 el turismo arrojó un 
superávit 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 sofisticación (cuadro 3) que ha ido per-
diendo peso paulatinamente en favor de servicios no tu-
rísticos. Esta tendencia se observa también en el resto del 
mundo, pero en España se produce de forma más 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 especialización en turis-
mo de sol y playa: estacionalidad, uso de las infraes-
tructuras, impacto medioambiental.

iii.  Necesidad que formación y mejora de productivi-
dad en hostelería.

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

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

i.  Impulsar la inversión directa española en nuevos mer-
cados turísticos del Mediterráneo, Asia o Latinoamérica.

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

iii.  Diversificar la oferta turística explotando servicios 
de alto valor añadido que están infrautilizados (tu-
rismo de salud, gastronómico, cultural, tercera edad, 
aprendizaje de español, turismo de lujo, etc.).

3.2. � Los servicios no turísticos en España:  
la oferta exportadora más dinámica  
y desconocida

Históricamente se ha considerado que España 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 visión era correcta hasta 
hace poco, pero en la última década se han producido 
grandes avances en el posicionamiento de las expor-
taciones españolas de servicios no turísticos –algunos 
de ellos acelerados tras la crisis económica mundial 
iniciada en 2008–.

El análisis del cuadro 2 revela cuatro conclusiones im-
portantes sobre los servicios no turísticos en España:

i.  Son el principal motor de crecimiento de las exporta-
ciones de servicios en España. Los servicios no turísticos 
han aportado dos terceras partes del crecimiento anual 
de exportaciones de servicios españolas en la última 
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 última década los servicios no turísticos 
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 más del doble que los 
ingresos del turismo (+2% anual).

iii.  Las principales categorías por peso en la exportación 
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 característico el fuerte crecimiento de las expor-
taciones de servicios TIC en España –sobre todo de 
servicios informáticos– y el mal comportamiento rela-
tivo de los servicios de construcción en relación al res-
to del mundo. En aportación al crecimiento destacan 
claramente los servicios TIC y a empresas, que aportan 
la mitad del crecimiento anual de las exportaciones de 
servicios no turísticos en la última década.

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

4. � Análisis de competitividad revelada:  
cuotas de exportación 2008-2013

España 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, según datos 
de la OMC de 2014, el décimo exportador mundial de 
servicios comerciales, mientras que ocupamos el deci-
moctavo puesto en el ranking mundial de exportadores 
de mercancías.

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

El descenso de cuota de exportaciones en servicios 
es compartido por casi todos los países europeos, es-
pecialmente países de nuestro entorno como Italia, 
Reino Unido o Alemania. Hay países que han con-
seguido mantener su cuota estable como Francia, e 
incluso dos casos excepcionales de países 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 así su liderazgo mundial 
con una cuota de 13,9%. En segundo lugar destaca 
el continente asiático, que conjuntamente gana tres 
puntos de cuota, repartida homogéneamente entre 
cinco economías: India, China, Hong Kong, Macao 
y Singapur.

Claves de la evolución de exportaciones españolas de servicios por categorías

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 última 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 españolas.

3. Las exportaciones más dinámicas y de mejores perspectivas de crecimiento futuro corresponden a 
servicios modernos y de componente tecnológico alto o medio-alto: servicios TIC y servicios a empresas. 

4. 
 

En 2014 los servicios con crecimientos más dinámicos han sido todos servicios modernos: servicios TIC 
(+11%), a empresas (+13%), propiedad intelectual (+23%) y servicios culturales, personales, recreativos 
y de las AAPP (+46%).
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5. � Cinco mitos y realidades de las exportaciones 
españolas de servicios

A modo de resumen y conclusiones preliminares, se 
exponen a continuación cinco de creencias sobre las 
exportaciones de servicios en España que, si bien fue-
ron ciertas en el pasado, han pasado a ser mito a raíz 
de la profunda transformación que ha experimentado 
el perfil exportador de la economía española en los úl-
timos años, así como de las nuevas fuentes de informa-
ción que nos permiten conocer la verdadera importan-
cia del comercio de servicios.

MITO 1: �Las exportaciones de mercancías son  
más importantes que las de servicios

Tradicionalmente no hemos podido medir bien la 
verdadera importancia de los servicios en el comercio 
internacional, porque solo disponíamos de datos de 
flujos de comercio en términos brutos precedentes de 
la balanza de pagos de los países, que asignan un peso 
de los servicios en el comercio mundial del 20% y del 
30% en el caso español.

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 añadido (VA), que aportan una 
información más real y completa al tener en cuenta 
el valor añadido de los servicios incorporados en los 
bienes que se exportan.

Los últimos datos TIVA disponibles de 2011 muestran 
que, del total de exportaciones españolas, el 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 economías 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 aún 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+i, 
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 

Gráfico 1
Cuota mundial de exportaciones de servicios

Fuente: Elaboración propia con datos de la OMC.
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nacionales o extranjeras, tal y como se recoge en el 
gráfico 2. De cada 100 euros de bienes y servicios que se 
exportan en España, 47 lo generan empresas de servicios 
españolas que pagan sus impuestos y crean empleo en 
España, 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 España (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 
mercancías, favorece la actividad y el empleo en ser-
vicios, y por lo tanto las empresas de servicios tienen 
un interés especial en las políticas comerciales que 
fomenten la exportación y la apertura de mercados 
exteriores. También implica que una mejora de la 

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

Este análisis puede profundizarse para España 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 
españolas. La segunda conclusión es que, como es ló-
gico, las exportaciones de servicios son las que mayor 
contenido doméstico de servicios tienen (80% o más), 
mientras que las exportaciones de bienes incorporan 
una parte muy notable de servicios incorporados por 
empresas extranjeras.

Gráfico 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 
doméstico y extranjero

Fuente: Elaboración propia con datos TIVA (OCDE-OMC).

100

80

0

70

60

90

40

20

30

10

50

U
E 

28

N
A

FT
A

A
sia

 E
st

e 
y 

Su
de

st
e

A
m

ér
ic

a 
Su

r y
 C

en
tr

al

Lu
xe

m
bu

rg
o

H
ol

an
da

Ir
la

nd
a

Bé
lg

ic
a

D
in

am
ar

ca

G
re

ci
a

R
ei

no
 U

ni
do

Fr
an

ci
a

Su
ec

ia

Es
pa

ña

Po
rt

ug
al

In
di

a

Au
st

ria

EE
.U

U
.

Ita
lia

Fi
nl

an
di

a

A
le

m
an

ia

Br
as

il

Su
dá

fri
ca

R
us

ia

C
hi

na

Países UE 15 y BRICS ordenados por el VA de servicios al total de exportaciones brutas  

N
o 

O
C

D
E

VA doméstico VA extranjero Total 2009Media OCDE



57

LA EVOLUCIÓN DE LA EXPORTACIÓN

MITO 2: � Los servicios no turísticos son deficitarios 
en la balanza de pagos española

Históricamente, el turismo era la única rúbrica de la 
balanza comercial con superávit, que compensaba par-
cialmente el déficit de los servicios no turísticos y el 
abultado déficit comercial en bienes. Esto ha cambia-
do y los servicios no turísticos han comenzado a registrar 
superávits por primera vez desde 2008.

La información recogida en el gráfico 3 muestra que 
algo está cambiando en la BP española a partir de 
2008. A la reducción notable del déficit de mercan-
cías, se ha unido un creciente superávit de servicios, 
que en su mayor parte se debe a los servicios no turís-
ticos. Esto ha permitido que por primera vez en mu-
chos años se registre un superávit comercial de bienes y 
servicios desde 2012, y superávit por cuenta corriente 
desde 2013, que se mantienen hasta 2015 según los 
datos provisionales del Banco de España.

En 2014 el superávit de servicios no turísticos alcanzó 
13.000 millones de euros, una cifra inferior al saldo 

del turismo de 35.500 millones de euros, pero muy 
relevante. El superávit se consigue en la gran mayo-
ría 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 españolas 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 recuperación económica: el número de 
empresas que exportan servicios sigue creciendo tras el 
repunte de la demanda interna y el consumo en 2014 y 
2015, y el superávit de servicios no turísticos se mantie-
ne en 2015 según las estimaciones del Banco de España.

Gráfico 3
Saldo de la BP española de bienes y servicios. 1995-2014
Datos en millones de euros

Fuente: Elaboración propia con datos de la balanza de pagos del Banco de España.
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MITO 3:  �España solo es competitiva en servicios  
de baja productividad como el turismo

Tradicionalmente se consideraba que España solo 
era competitiva en turismo y otros servicios de baja 
productividad. La realidad es que también somos 
competitivos en otros servicios no turísticos de ma-
yor sofisticación 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-
niería, y otros servicios a empresas y servicios entre 
empresas relacionadas.

La evolución de los saldos de la BP indica que los 
servicios no turísticos en España son cada vez más 
productivos y competitivos en servicios no turísticos, 
pero conviene confirmar esta intuición con un análisis 
más preciso.

El cuadro 3 resume algunos de los resultados de los aná-
lisis del perfil de la empresa española de servicios de 
Fernández, Martín y Blanco (2014), que muestran el 
nivel de especialización según la ventaja comparativa 
revelada (VCR) y el nivel de sofisticación de las expor-
taciones españolas de servicios, que engloba conceptos 
como productividad y contenido tecnológico. Se han 
ordenado los subsectores de mayor a menor especiali-
zación, teniendo en cuenta que un VCR superior a uno 
indica especialización en dicho subsector. Los servicios 
informáticos no están incluidos dentro de las comuni-
caciones, sino que están agrupados bajo los servicios a 
empresas, de ahí que los servicios de comunicaciones 
muestren un bajo nivel de sofisticación, cuando los ser-
vicios TIC –que son muy relevantes en España como 
hemos visto– se consideran altamente sofisticados.

Los resultados muestran que España está especializa-
da en actividades de sofisticación baja –turismo– o 
media-baja –construcción–, pero también en activi-

Cuadro 3
Especialización, sofisticación y tasa de cobertura de las exportaciones españolas de servicios

Especialización según VCR
(Ventaja comparativa revelada) (*) Sofisticación Tasa cobertura 

(X/M*100)

Servicios Especilización 
2013

Variación VCR 
2000-2013 2000-2012 2013 (**)

Personales, culturales y recreativos Alta (1,77)   0,71 Medio-Alto    116%

Viajes Alta (1,66) –0,16 Bajo    354%

Servicios a la construcción Alta (1,4)   0,84 Medio-Bajo 1.070%

Servicios a empresas Media (0,92)   0,14 Alto    141%

Transporte Baja (0,86)   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 según el V Manual de BP del FMI.
Fuente: Elaboración propia con datos del Banco de España y de Fernandez, Martín y Blanco (2014).



59

LA EVOLUCIÓN DE LA EXPORTACIÓN

dades de sofisticación media-alta, como los servicios 
personales, culturales y recreativos en los que también 
somos competitivos. Además, el índice VCR de los ser-
vicios a empresas está muy cerca de superar la unidad 
y ha aumentado notablemente desde 2000, por lo que 
podemos considerar que en pocos años nuestra eco-
nomía estará también especializada en servicios a em-
presas, un sector de alta sofisticación y con un enorme 
potencial de crecimiento.

Profundizando en el análisis de los servicios a empre-
sas, Fernández, Martín y Blanco (2014) han calculado 
el índice VCR y la cuota de exportaciones de España y 
de la media de la UE-15 para los distintos servicios em-
presariales, con datos de Naciones Unidas. Su análisis 
muestra que las empresas españolas son especialmen-
te competitivas en servicios profesionales y técnicos, 
especialmente en actividades de publicidad, estudios 
de mercado, arquitectura e ingeniería, otros servicios 
a empresas y servicios entre empresas relacionadas. 
En todos estos subsectores el índice VCR es superior 
a la unidad y superior o igual a la VCR de la UE-15. 
Además, las cuotas de exportaciones confirman estos 
resultados, y en todos estos servicios la cuota de ex-
portaciones de España 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 España tiene una cla-
ra desventaja competitiva, medida tanto por el índice 
VCR como por tasa de cobertura de la BP (32%), y 
que son síntoma del importante déficit tecnológico de 
nuestra economía, heredado de la época de autarquía 
y que sigue siendo un reto para la política económica 
en la actualidad.

A nivel internacional, España ocupa el puesto 33 en el 
ranking de sofisticación del conjunto de exportaciones 
de servicios por países, lo que indica que aún tenemos 
margen de mejora y que una de las prioridades de las 
empresas exportadoras de servicios y de la política eco-
nómica en los próximos años debe ser seguir mejoran-
do el contenido tecnológico y el valor añadido de las 
exportaciones, con especial énfasis en los sectores de 

mayor potencial a futuro como servicios a empresas, 
financieros, y servicios TIC.

MITO 4: � Las exportaciones de servicios están aún 
menos diversificadas que las de mercancías

Una de las debilidades del perfil exportador de la eco-
nomía española es su marcada concentración 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 exportación se realiza a 
mercados maduros y de bajo crecimiento. Teniendo en 
cuenta que el 90% del crecimiento económico de los 
próximos 10 a 15 años va a producirse fuera de la UE, 
el objetivo de diversificación debe ser prioritario.

Tradicionalmente se ha considerado que la diversi-
ficación de las exportaciones era incluso menor en 
servicios que en mercancías. El Mercado Único Eu-
ropeo absorbe de forma tradicional dos terceras par-
tes de nuestras exportaciones de mercancías, y hasta 
tres cuartas partes de las exportaciones de servicios. 
Es cierto que se observa una tendencia positiva ha-
cia la diversificación, 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 mercancías (61% UE, 67% Europa).

No obstante, este resultado es muy dependiente de las 
exportaciones del turismo. La implantación en España 
de la nueva metodología que propone el VI Manual de 
Balanza de Pagos del FMI, nos permite, por primera vez, 
conocer el desglose de servicios no turísticos por áreas 
geográficas para los años 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 turísticos están más 
diversificados que las de mercancías. La UE-28 absorbe 
el 51% y Europa un 63%. Dentro de la UE, cuatro 
países 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 dinámicos de América, 
Asia y el resto de Europa, están teniendo un buen compor-
tamiento. Estas áreas geográficas han aportado la mitad 
del crecimiento total de las exportaciones en 2014.
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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 mercancías 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 mercancías.

MITO 5: � Solo las grandes empresas consiguen 
exportar servicios

Es un hecho probado empíricamente que las empresas 
grandes tienen mayor facilidad de internacionaliza-
ción, entre otros factores por su acceso a financiación, 
capital humano y tecnológico, o sus ventajas en costes. 
Este hecho es especialmente relevante para el tejido 
empresarial español, en el que tiene una particular pre-
sencia la pyme y la microempresa.

Las empresas de servicios españolas no son ajenas a esta 
tendencia, si bien pueden observarse ciertas caracte-
rísticas esperanzadoras: en los últimos años aumenta 
el número de empresas exportadoras de servicios y las 
empresas pequeñas y medianas tienen una relevancia 
notable en el comercio, especialmente en determina-
dos nichos.

El análisis de microdatos de empresas exportadoras 
de servicios realizado por Minondo (2014), con datos 
del INE para el año 2011, revela que el 20% de las 
empresas de servicios españolas exporta. Este porcen-
taje parece bajo cuando se compara con el de mer-
cancías (50%-60%, según 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 características y barreras espe-
cíficas de los servicios.

Cuadro 4
Destino de las exportaciones españolas de servicios, por áreas geográficas

Exportaciones TOTAL Servicios (incluye turismo)
Datos según metodología antigua de BP

Exportaciones servicios NO TURÍSTICOS
Datos según metodología actual de BP

Millones 
de euros

Peso 
(%)

Contrib. al 
crecimiento anual

Millones 
de euros

Peso  
(%) % VAR

Contrib. al 
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%

África     2.301     1%     2% 0,2%   2.267     4% –4% –0,2%

Asia     4.519     2%     4% 0,3%   4.812     9%   8%   0,8%

Oceanía        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: Elaboración propia con datos del Banco de España (Boletín Estadístico, varios años).
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Atendiendo al tamaño, el 18% de empresas pequeñas 
(10-49 empleados) exportaron servicios en 2011, un 
porcentaje inferior al de las medianas (50-249 emplea-
dos) y grandes (más de 249 empleados) que se situaron 
en 31% y 32%, respectivamente. Vemos por tanto que 
hay una relación positiva entre tamaño y probabilidad 
exportadora, pero que la presencia de empresas peque-
ñas exportadoras es notable, y que no hay práctica-
mente diferencia entre las posibilidades de exportación 
de empresas medianas y grandes. Esto indica que las 
políticas de apoyo a la internacionalización en España, 
normalmente enfocadas a la pyme, pueden ser muy 
eficaces para lograr que nuevas empresas de servicios 
se sumen a la exportación y por tanto aumente la base 
exportadora, ya que no hace falta alcanzar un gran ta-
maño 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 transformación 
de bienes sin traspaso de propiedad (62%). Incluso hay 
dos tipos de servicios en los que predominan las em-
presas pequeñas: mantenimiento y reparación (45%) y 
bienes y servicios gubernamentales (56%).

6.  Implicaciones de política económica

Del análisis realizado pueden extraerse numerosas im-
plicaciones y prioridades para la política comercial, 
muchas de las cuales, como veremos a continuación, 
ya están desarrollándose en la actualidad.

6.1. � Políticas horizontales de apoyo  
a la internacionalización

Si bien no están enfocadas solo a servicios, muchas 
empresas de servicios con vocación de internaciona-
lización se benefician ya de las políticas de apoyo que 
ofrece el Instituto de Comercio Exterior (ICEX), la Se-
cretaría de Estado de Comercio y la red de Oficinas 
Económicas y Comerciales en el Exterior, y otras insti-
tuciones de apoyo a la internacionalización.

En este sentido hay que destacar el Plan Estratégico de 
Internacionalización de la Economía Española 2014-
2015 (PEIEE), cuya base legal se encuentra en la Ley 
14/2013 de apoyo a los emprendedores y su interna-
cionalización. Este es un plan integral para impulsar 
la internacionalización de la economía española, me-
jorando su competitividad y favoreciendo la presencia 
global de las empresas españolas, especialmente las 
pymes. Dicho plan cuenta con seis ejes de actuación: 
1) la mejora del clima de negocios, 2) mejora del acce-
so a mercados de terceros países, 3) facilitar el acceso 
a financiación para la internacionalización, 4) la pro-
moción comercial y el apoyo a la internacionalización, 
5) el estímulo a la cultura de la internacionalización 
y capital humano, y 6) el fomento de la innovación. 
En cada eje se incluyen una serie de medidas, hasta 
completar un total de 41.

El plan define asimismo once objetivos específicos, to-
dos ellos de gran interés y aplicación para las empresas 
de servicios españolas: mejorar el entorno competi-
tivo y el clima de negocios; incrementar la presencia 
del comercio exterior español en el mundo; mejorar 
la capacidad de atracción de inversiones; mejorar la 
propensión a la internacionalización; incrementar la 
base exportadora; apertura de mercados prioritarios y 
diversificación hacia mercados emergentes; aumentar 
la participación de empresas españolas en contratos de 
licitaciones internacionales; incrementar el grado de 
sofisticación y diferenciación de las exportaciones; ase-
gurar el apoyo financiero a la empresa española; desa-
rrollo del capital humano para la internacionalización 
y la presencia de españoles en instituciones internacio-
nales y de la UE; y facilitar el acceso a la información. 
Todos los objetivos cuentan con uno o varios indica-
dores, hasta un total de 32, que permiten un segui-
miento y evaluación de los objetivos alcanzados y la 
mejora del plan en los años subsiguientes.

La primera evaluación del plan, referida al año 2014, 
confirma el gran éxito del primer año de aplicación, 
con un grado de cumplimiento de las 41 medidas del 
95%. Como propuestas de acción, se propone impul-
sar el desarrollo de las medidas del PEIEE, y valorar la 
incorporación de medidas adicionales en el próximo 
plan bienal enfocadas a favorecer una mayor dimen-
sión de las pymes, seguir potenciando la presencia en 
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mercados fuera de la UE y favorecer la innovación y las 
nuevas tecnologías.

6.2. � Liberalización interna en España: garantizar  
el Mercado Único en España

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 así 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 España, la cesión de numerosas competencias a las 
comunidades autónomas y las corporaciones locales ha 
conllevado una cierta parcelación del mercado interior 
a medida que estas han ido produciendo distinta nor-
mativa y reglamentación 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 garantía de la unidad de mercado, incluida en el 
Plan Estratégico de Internacionalización de la Eco-
nomía Española 2014-2015, es una pieza clave para 
impulsar el empleo, la competitividad y el éxito de 
nuestro sector exterior. Esto se completa con un índice  
Doing Business Regional para España que está elabo-
rando el Banco Mundial y que permitirá realizar un 
análisis comparado del clima de negocio de las distin-
tas regiones en España, estableciendo una clasificación 
e indicando recomendaciones de reforma.

A futuro, la reforma de los colegios profesionales y la 
labor de promoción 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. � Liberalización interna en la UE: completar  
el mercado interior de servicios

En línea con lo anterior, España y la UE están muy 
comprometidas con la realización del mercado único 
de servicios, uno de los grandes retos a nivel europeo.

La transposición de la Directiva de Servicios ha sido 
un hito muy importante, pero es necesario seguir 
avanzando en la realización de un verdadero mercado 
interior de servicios en la UE. Para ello, se han creado 
herramientas de utilidad práctica para que las empre-
sas puedan obtener información (portal Tu Europa y 
Ventanilla Única de Servicios), recibir asesoramiento 
(Enterprise Europe Network), reducir el número de 
trámites que debe gestionar la empresa con las admi-
nistraciones de otros Estados miembros (Sistema de 
Intercambio de Información), o denunciar obstáculos 
al mercado interior (Solvit) para que se gestione su 
eliminación.

6.4. � Liberalización externa: barreras al comercio  
y la inversión en terceros países

La apertura de mercados exteriores es un objetivo claro 
de la política comercial de España y de la UE como 
bloque. No puede ser de otra forma, porque el 90% 
del crecimiento mundial de los próximos diez a quince 
años se va a generar fuera de la UE, y por tanto las ma-
yores oportunidades para la exportación y la interna-
cionalización 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 diversificación hacia nuevos mer-
cados para las exportaciones y el empleo en España. 
Según un estudio de la Comisión Europea y el Ins-
tituto para Estudios Tecnológicos Prospectivos (5),  
1,6 millones de puestos de trabajo en España 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 españolas, pero también hay 
efectos indirectos por la participación de España en 
las cadenas globales de valor: hay 300.000 empleos 
adicionales que están sostenidos por exportaciones de 
otros miembros de la UE, principalmente de Alema-
nia, Reino Unido, Francia e Italia.

En España, el segundo eje del PEIEE está directamente 
relacionado con la diversificación. De hecho, en torno 
a este eje se proponen un compendio de ocho medidas, 
y dos objetivos específicos: el objetivo 2 de incremen-
tar la presencia del comercio exterior en el mundo, 
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cuyos indicadores de seguimiento y evaluación inclu-
yen crecimiento de exportaciones e importaciones, 
cuota de mercado y precios relativos; y el objetivo 6 
de apertura de mercados prioritarios y diversificación, 
cuyos indicadores miden el porcentaje de exportación 
a mercados terceros y el porcentaje de exportaciones a 
mercados prioritarios (PDIM) (6).

En la UE, que tiene la competencia de la negociación 
de acuerdos comerciales, se está haciendo un gran es-
fuerzo de apertura de mercados terceros mediante la 
negociación y firma de acuerdos de segunda generación 
que incluyen, entre otros elementos, compromisos de 
liberalización de servicios e inversiones, dos áreas fun-
damentales para favorecer las exportaciones de servi-
cios españolas.

La actividad comercial de la UE nunca había sido tan 
prolífica y ambiciosa como en los últimos años, es-
pecialmente en el área de servicios e inversiones. Re-
cientemente han entrado en vigor acuerdos de libre 
comercio de la UE con Corea (2011), Perú y Colom-
bia (2013) y se han cerrado negociaciones de ALC con 
Singapur (2014), Canadá (2014), Ecuador (2014) y 
Vietnam (2015) que entrarán en vigor próximamente. 
Además, la UE está negociando con más de una docena 
de socios comerciales en países del Mediterráneo, Asia, 
Pacífico y Latinoamérica. Destacan, por su importan-
cia para España, las negociaciones con Estados Unidos 
como primera prioridad, así como las negociaciones 
con Marruecos, Mercosur, China, la modernización de 
los acuerdos con México y Chile, y el Acuerdo Plurila-
teral de Comercio de Servicios (TISA en inglés). Estas 
negociaciones son una vía fundamental para eliminar 
las restricciones y barreras que encuentran las empresas 
españolas de servicios en su salida al exterior y contri-
buirán a facilitar el crecimiento de sus exportaciones 
en los años venideros.

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

Los acuerdos comerciales, o las reformas en España 
que reduzcan las barreras normativas, suponen una 
liberalización comercial que facilita la llegada de im-
portaciones de terceros países. Esto generalmente ha 
preocupado a las empresas y a los responsables de la 

política comercial, por miedo a que las importaciones 
desplazasen la actividad de empresas españolas. Pero la 
realidad del comercio internacional en la actualidad es 
mucho más compleja, y muchas de estas viejas preocu-
paciones son a veces infundadas, debido a las implica-
ciones que tienen la fragmentación de la producción y 
las CGV en la actualidad.

Los análisis de la OCDE (7) muestran que las reformas 
estructurales en el sector servicios ofrecen beneficios 
significativos porque el aumento de las exportaciones 
tras la liberalización duplica al aumento esperado de 
las importaciones. La liberalización 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-
nología, conocimiento y capital humano. Obviamen-
te, habrá efectos de ajuste que son necesarios a corto 
plazo, pero a medio y largo plazo los efectos netos son 
claramente positivos.

España ya es en la actualidad un país más abierto a los 
intercambios comerciales con el resto del mundo. La 
OCDE, mediante su Índice de Restricción al Comer-
cio de Servicios de 2014, ha calificado a España como 
un ejemplo de país liberal en el terreno comercial, es-
pecialmente en sectores como la banca comercial y la 
distribución comercial.

6.6. � Sectores y mercados de futuro

Este artículo ha puesto de manifiesto que hay numero-
sas oportunidades de futuro para las empresas españo-
las de servicios no turísticos, muchas de las cuales están 
ya reflejadas en los sectores prioritarios de servicios no-
turísticos del PEIEE: servicios de consultoría, ingenie-
ría y arquitectura, construcción de infraestructuras y 
otros servicios a empresas en general, servicios diná-
micos y con un peso importante; servicios personales y 
culturales de elevada expansión y cuota española alta; 
servicios de transporte con tasas de crecimiento espa-
ñol y mundial similares y gran relevancia dentro de 
las exportaciones; servicios informáticos y de comu-
nicación con mayor tasa de crecimiento medio anual 
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mundial que en España y con peso relevante tanto en 
las exportaciones mundiales como en las españolas.

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

En cuanto a los mercados de futuro, además 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 turísticos a 
países del resto de Europa, que incluyen a Rusia, países 
de la antigua URSS que no se han incorporado aún a la 
UE y Turquía (que es país PDIM).

6.7. � Mejorar el contenido tecnológico y sofisticación 
de las exportaciones de servicios

Hemos visto cómo el mito de que España solo está espe-
cializada en la exportación de servicios poco sofisticados 
es falso. Nuestras empresas han mejorado mucho la so-
fisticación de su oferta exportadora de servicios cultura-
les personales y recreativos, y de servicios a empresas. No 
obstante, como se analizó en el tercer mito del punto 5 
de este artículo, ocupamos el puesto 33 en el ranking de 
sofisticación 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 tecnológico y el valor añadido 
de nuestras exportaciones a través de la innovación y 
el uso de tecnologías es un objetivo definido de for-
ma clara en el PEIEE. Aplicado a los servicios, impli-
ca apoyar los sectores de sofisticación 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 español, sector marcadamente orientado a 
la exportación –exporta un 56% de su producción– y 
con un crecimiento muy fuerte del número de empre-
sas españolas (+21% en 2015) y en facturación (+25% 
anual hasta 2018) según las estimaciones del Libro 
Blanco del Desarrollo Español de los Videojuegos, en 
el que ha participado el ICEX.

7.  Conclusiones

Las exportaciones de servicios en España son funda-
mentales para afrontar dos grandes retos de la econo-
mía española en los próximos años: la creación de em-
pleo y la generación de crecimiento sin aparición de 
nuevos déficits exteriores.

El sector servicios genera tres cuartas partes del empleo 
en España, y está llamado a liderar la reducción del 
desempleo en los próximos años. Además de la genera-
ción de puestos de trabajo gracias a la recuperación del 
mercado interno, es fundamental aprovechar el tirón 
del sector exterior y la creación de empleo que esto 
conlleva. Una de las claves para garantizar el dinamis-
mo de las exportaciones de servicios en la próxima dé-
cada, es seguir conquistando los mercados de fuera de 
la Unión Europea, ya que es allí donde se dará el 90% 
del crecimiento económico mundial. Actualmente 1,3 
millones de empleos en España 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 próximos años es mantener 
la capacidad de financiación de la economía española 
mediante el mantenimiento del superávit comercial. 
La recuperación de la actividad y el consumo inter-
no, junto a un eventual aumento de los precios del 
petróleo, pueden poner en entredicho el superávit co-
mercial que nuestra economía ha sido capaz de generar 
desde 2013. Las exportaciones de turismo, pero sobre 
todo de servicios no turísticos, van a jugar un papel 
fundamental en el mantenimiento de la capacidad de 
financiación de nuestra economía frente al exterior en 
los próximos años.

A lo largo del artículo hemos recogido una serie de rea-
lidades que cambian la concepción tradicional de las 
exportaciones de servicios. Las exportaciones de ser-
vicios en España superan a las de mercancías en valor 
añadido, los servicios no turísticos han comenzado a 
ser superavitarios, están mucho más diversificados que 
las exportaciones de mercancías, y además han mejora-
do sustancialmente la competitividad de las empresas 
españolas en servicios modernos de sofisticación alta y 
media-alta como los servicios TIC o servicios cultura-
les, personales y recreativos.
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La diversificación hacia mercados de fuerte crecimien-
to fuera de la UE y el posicionamiento de las empresas 
españolas en servicios de alto valor añadido y sofistica-
ción es un proceso que debe seguir en el futuro si Espa-
ña quiere seguir estando entre los diez primeros países 
exportadores de servicios. Las empresas españolas que 
han cosechado éxitos en el exterior deben consolidar 
su actividad exportadora e inversora en los mercados 
exteriores, y para ello la Administración ha puesto a 
disposición de las empresas distintas políticas de apoyo 
a la internacionalización recogidas en el Plan Estraté-
gico de Internacionalización de la Economía Españo-
la, que incluye los elementos esenciales para apoyar el 
grandísimo potencial que tienen nuestras empresas de 
servicios en los mercados exteriores.

NOTAS

(1) � Estimaciones de la OMC, UNCTAD y el CCI, Estadísticas 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 turísticos indeterminados que desde 2013 no se desglosan 
en los datos que publica el Banco de España.

(4) � En Peña, Bonet y Moreno (2013) puede encontrarse más infor-
mación sobre TIVA y un análisis de las implicaciones para España.

(5) � Arto, I.; Rueda-Cantuche, J. M.; Amores, A. F.; 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 Unión Europea.

(6) � Países PIDM 2015: Argelia, Australia, Brasil, China, Consejo de 
Cooperación del Golfo, EE.UU., Filipinas, India, Indonesia, Ja-
pón, Marruecos, México, Rusia, Singapur, Sudáfrica y Turquía.

(7) � Peña, Moreno y Dorremochea (2014).
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1. � La internacionalización de la economía 
española: el caso de Marruecos (1)

A finales del siglo pasado España era ya miembro 
de la hoy Unión Europea, estaba aprovechando las 
oportunidades del mercado único desde 1993, tenía 
un número creciente de empresas de una cierta di-
mensión internacional, o simplemente interior, y lo 
que era determinante, contaba con una generación 
de empresarios ambiciosos, con voluntad de crecer y 
asumir nuevos retos.

La economía española quería, y también podía, per-
mitirse salir de una zona de confort en la que se ha-
bía movido relativamente bien hasta entonces. Las 
condiciones objetivas no solo lo permitían sino que 
la globalización de la economía así lo aconsejaba.

En estos años, mientras se estaba gestando la moneda 
única, nuestros empresarios ya pensaban, no solo en 
clave de comercio, sino también en clave de inver-
sión, y por ende, en la expansión de sus actividades a 
nuevos mercados.

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

Cabe preguntarse el porqué. ¿Cómo un país, con una 
economía pequeña, su PIB es ligeramente superior a 
la mitad del PIB andaluz, su renta per cápita frente 
a la española arroja el mayor diferencial conocido, 
con la excepción del existente entre Arabia Saudí y 
Yemen, se presentaba entonces como una alternativa 
plausible de internacionalización para las empresas 
españolas? (2).

Varios son los factores que hacían que numerosos 
empresarios españoles, y de otros países, así lo con-
sideraran.

En primer lugar, existían razones cualitativas que la 
opinión pública española informada tenía muy en 
cuenta. La primera, es su excepcional renta de situa-
ción. A solo catorce kilómetros de la frontera sur de la 
Unión Europea, con unas comunicaciones ya conso-
lidadas, con capacidad de incrementarse a corto plazo 
si las necesidades así lo aconsejaran.

La internacionalización de la economía 
española: el caso de Marruecos
José Manuel Reyero
Técnico Comercial y Economista del Estado

RESUMEN

Marruecos es un país joven, viejo conocido de muchas generaciones de españoles.

Un país a las puertas de la Unión Europea que quiere un puesto donde poder codearse con sus miembros. El proceso no es fácil, 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 españoles han apostado por este nuevo escenario y han establecido fuertes lazos con el país alauita 
en muchos sectores, tanto en clave de inversión 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 España está jugando su papel con generosidad y compromiso.

PALABRAS CLAVE

Marruecos, España, Internacionalización, Empresas, Relaciones exteriores.
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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 simpatía por la clase política y empresarial espa-
ñola y del que se esperaba daría a su país un impulso 
de modernización en todos los órdenes, social, eco-
nómico e institucional, como luego se ha confirmado 
en gran medida. Esta situación era vista por muchos 
como una segunda edición de lo que había supuesto 
para España el reinado de Juan Carlos I.

Además, un buen número de razones corroboraban 
lo anterior: Marruecos es un país joven, prácticamen-
te la mitad de la población, 44,4%, es menor de 25 
años (3), con una mano de obra abundante, aunque 
no muy cualificada, pero que encajaba bien en el per-
fil de cierta industria española que podía deslocalizar-
se, total o parcialmente.

Por su parte, España era un país renovado que ofrecía 
experiencia en sectores en los que tenía una larga tra-
yectoria acumulada, e internacionalmente reconocida, 
y que se consideraba fácilmente exportable. Todo ello, 
era un buen argumento para ofrecer a Marruecos un 
atajo nada desdeñable en su desarrollo.

Flotaba en el ambiente la creencia de que los españoles 
conocíamos bien el país del sur, sus necesidades y su 
idiosincrasia. Percepción injustificada, como luego la 
realidad ha demostrado en múltiples casos.

La economía marroquí se venía desarrollando de una 
forma parecida a la que había seguido la española en 
las décadas anteriores: llegada de inversión extranjera; 
importancia de las remesas de emigrantes, 4,7 millones 
de la población marroquí residía en 2015 en el exte-
rior (4); un cierto volumen recurrente de ingresos por 
turismo (5); una decidida vocación europeísta de sus 
élites; una política económica prudente, aunque ine-
vitablemente paternalista en lo social; y una incipiente 
política de inversión en infraestructuras.

Razones, todas ellas, que definían un cuadro muy si-
milar al de nuestra experiencia más reciente. Si aña-
dimos la guinda de que nuestra clase política, y la 
europea, veía con buenos ojos los efectos positivos 
que un desarrollo económico en el sur del Mediterrá-
neo traería en términos de estabilidad social y política 

en el marco regional, quedaba definido el atractivo 
escenario de futuro del país vecino. Y los españoles 
queríamos estar allí presentes.

2.  ¿Qué modelo de internacionalización?

El patrón de internacionalización de un país 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 españo-
las en Marruecos se dan varios modelos y múltiples 
sectores productivos.

2.1.  Comercio intraempresa e intraindustria

En primer lugar se encuentran aquellas que han busca-
do completar sus procesos productivos en el país alaui-
ta. Este objetivo se ha cubierto mediante inversiones 
que cubrían, parcial o totalmente, procesos de produc-
ción y comercialización agrícola, de una parte, y de fa-
bricación de bienes, intermedios o finales, con destino 
a sus mercados tradicionales, generalmente con marcas 
propias internacionalmente acreditadas y canales de 
distribución también propios, de otra.

La agricultura y la pesca, a las que luego nos referire-
mos, son sectores de larga tradición 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 inversión no son nuevos. En cualquier caso, tie-
nen sus particularidades específicas con respecto a los 
sectores que estamos estudiando dentro de la renovada 
presencia española.

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

Las empresas españolas envían a Marruecos sus pro-
ductos en proceso, o encargan a productores locales  
su fabricación, para luego reimportarlos ya acabados

Los productos así perfeccionados, es decir, objeto de un 
modelo de tráfico 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 españoles. 
Pero también por empresas marroquíes, algunas traba-
jando casi en exclusiva para sus clientes españoles.

Muchos de los proyectos protagonizados por empre-
sas españolas están instalados en zonas francas, funda-
mentalmente en la denominada Tánger free zone, que 
ha tenido un crecimiento espectacular en la última 
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 país magrebí una ventaja comparativa innegable. 
Hay además otros factores competitivos en la elección 
de Marruecos, como son el de su proximidad geográ-
fica ya citado, pero sobre todo, el de la flexibilidad 
en el transporte de mercancías. Ambos se traducen 
en breves plazos de entrega para la disponibilidad del 
producto final en los puntos de distribución.

En un momento en el que el modelo de negocio de 
grandes grupos empresariales fía en una logística ágil, 
basada en la gestión 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 añadida frente a otras localizaciones 
alternativas.

2.2.  La promoción inmobiliaria y la construcción

Otro grupo de empresas, posiblemente el más impor-
tante numéricamente, ha sido el del sector de la pro-
moción inmobiliaria y de la construcción. Principal-
mente, el de la construcción residencial, y dentro de 
esta, aquella con fines turísticos.

Cualquiera puede imaginar el gesto de sorpresa de los 
promotores inmobiliarios españoles que visitaran Ma-
rruecos en aquellos años llevando en la retina el es-
pectáculo alicatado de nuestras costas, al contemplar 
los cientos de kilómetros de costa virgen, con playas 
paradisíacas y vacías 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 
análisis de una realidad, económica, política e institu-
cional más 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 foránea 
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 patrón de turismo buscado por Marruecos no era 
el de un crecimiento a cualquier precio. Omar Otma-
ni, portavoz del PJD, partido hoy día en el gobierno, 
enfatizaba de visita a Madrid en septiembre de 2007 
que ellos no querían ni mujeres desnudas en sus playas, 
ni hombres borrachos en sus calles, lanzando un men-
saje de búsqueda de un turismo más acorde con sus 
valores (4).

El turismo extranjero aumentó, pero más lentamente 
de lo que las primeras expectativas permitían 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 contribuyó al 
despegue de lo que parecía ser un nuevo milagro tu-
rístico parecido al español.

Empresarios españoles construyeron en esos años un 
buen número de conjuntos residenciales, desde Marra-
quech a la costa atlántica y mediterránea, de diversos 
modelos y tamaños.

De todos ellos, el más importante fue el de Saidía, 
población mediterránea casi en la frontera con Arge-
lia, donde se construyó un muy importante desarrollo 
urbanístico que incluía todo tipo de fórmulas, apar-
tamentos turísticos 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 día 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 promoción inmobiliaria residen-
cial, la problemática es parecida. Los empresarios es-
pañoles que habían planificado proyectos e invertido 
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en terrenos para su posterior construcción 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 más o menos satisfactoriamente. 
Muchos han terminado dejándolos en manos del so-
cio local, o vendiéndolos, cansados de luchar con una 
cultura de negocios diferente en la que se movían con 
mucha dificultad (6).

Las grandes compañías españolas de construcción no 
están presentes en su actividad principal, no obstante 
la reiterada voluntad de los responsables marroquíes de 
invitarlas a los nuevos proyectos de obra civil y grandes 
infraestructuras. La actividad en nuestro mercado inte-
rior, las antiguas experiencias en el país que dieron lu-
gar a largos contenciosos, algunos aún entonces vivos, 
y la fortísima competencia en precios china y turca, las 
han mantenido alejadas de este mercado.

2.3.  El sector financiero

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

Si hay que señalar otras más enfocadas al negocio, 
como la de La Caixa y la de Banco Sabadell, prácti-
camente simultáneas 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 más importante es la participación de 
Banco Santander, heredada del Banco Central Hispa-
no, en el Attijariwafa Bank.

2.4.  Los servicios

En otras áreas de actividad hay que señalar al puer-
to de Barcelona, que buscó jugar un papel relevante 
para nuestros intereses en la nueva zona franca creada 
en torno a Tánger MED, el gran puerto marroquí del 
Mediterráneo, construido en un esquema muy seme-
jante al de Algeciras, en su aspecto portuario, y al de 
Barcelona, en su zona franca.

En esta última los empresarios catalanes buscaron ofre-
cer una plataforma logística para la implantación de 
empresas del sector automotriz, y de otros sectores, 
que quisieran implantarse cerca de los grandes fabri-
cantes de automóviles que entonces anunciaban ya sus 
proyectos. Hoy día está instalada Renault, bien es cier-
to que con un proyecto menos ambicioso que el origi-
nal, se anuncia la de PSA Peugeot Citroën. Ford Mo-
tor Co acaba de constituir una central de compras de 
componentes. Estas grandes compañías arrastran a un 
gran número de empresas de la industria auxiliar del 
automóvil, sector que tiene un perfil muy adecuado 
a las características óptimas de la inversión extranjera 
en el país marroquí y en el que las empresas españolas 
están 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, básicamente centros de 
atención telefónica, se concentran en varias locali-
zaciones: Tetuán, Fez, Casablanca, donde nichos de 
hispanohablantes atienden las llamadas de los even-
tuales clientes.

Todavía dentro del sector servicios, un grupo hospi-
talario basado en Barcelona, licitó, y ganó, la gestión 
de las trece policlínicas de la Seguridad Social marro-
quí. 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, Telefónica 
España fue una de las primeras en apostar por Ma-
rruecos realizando una importante inversión con Por-
tugal Telecom para desarrollar con gran éxito lo que 
fue el segundo operador de telefonía móvil del país, 
Meditel.

Llegado un momento, en 2009, Portugal Telecom 
deseó recuperar su inversión. Al final acabaron ven-
diendo las dos operadoras, la lusa y la española. La 
compañía pasó en su totalidad a manos de los mino-
ritarios socios marroquíes, que recompraron a buen 
precio la participación de las operadoras europeas, 
buscando luego en una compañía de telefonía fran-
cesa el sustituto del socio tecnológico que en su día 
fue Telefónica.
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En el sector turístico, además de los esfuerzos promo-
tores, es importante resaltar la presencia de las cadenas 
hoteleras más conocidas, tanto en hoteles de ciudad 
como turísticos, Barceló, Iberostar, Riu, Xaluca, etc., 
son gestores de establecimientos de sus cadenas. Otros 
empresarios individuales, algunos propietarios de ryads 
en las medinas más frecuentadas del país, complemen-
tan la presencia española en el sector.

Los servicios que giran alrededor de la gestión de las 
ciudades, agua, recogida de basuras, incluso tóxicas, 
o transporte urbano, tampoco han estado ausentes 
de presencia española. Así, varias zonas urbanas, o 
ciudades enteras, han tenido, o tienen, como gesto-
ras de estos servicios a empresas españolas, Ferrovial, 
Urbaser, o de compañías gestionadas desde España, 
ALSA.

2.5. � Ingeniería, consultoría y desarrollo de proyectos

Dentro del área de las ingenierías y de las empresas de 
desarrollo de proyectos, España tiene en Marruecos 
empresas de muy reconocido prestigio, que abarcan 
desde el tratamiento del agua, el transporte ferrovia-
rio, su electrificación y señalización, la generación, en 
energías tradicionales y renovables, con centrales de 
ciclo combinado, parques solares y eólicos, etc. En 
todos estos sectores España está presente de muy di-
versas formas. No así en el sector de la alta velocidad, 
que está centrado básicamente en la industria francesa 
cuyo contrato fue acordado por los mandatarios de 
los dos países.

En la actualidad, empresas españolas son socios tecno-
lógicos del consorcio que ganó el concurso de la agen-
cia marroquí correspondiente para la construcción de 
las tres centrales solares de Ouazarzate, al sur del Atlas, 
con socios financieros de un país del Golfo, proyecto 
recientemente inaugurado.

Continuando con el mundo de la energía, hay que 
señalar la existencia de dos conexiones que canalizan 
la venta de electricidad a Marruecos y un gaseoducto 
que, desde Argelia, cruza a España por el Estrecho. El 
desarrollo energético marroquí, que tiene una ener-
gía para consumo interior muy cara, da lugar a una 
problemática compleja con planes solares y gasísticos, 

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

El sector de la ingeniería, informática incluida, tiene 
una forma de funcionamiento operativo muy adap-
tada a las características del mercado marroquí. Son 
servicios de alto valor añadido, con mínimos gastos lo-
cales y flexibilidad para entrar y salir en los proyectos. 
Sería una de las actividades a potenciar, no obstante la 
barrera idiomática.

Esta última es igualmente uno de los escollos que en-
cuentra la consultoría, en la que España institucional-
mente se ha volcado, todo hay que decirlo, con pobres 
resultados. La consultoría española, en general, es poco 
conocida y su contratación vista con desconfianza por 
los responsables locales, estando acostumbrados a la 
opción francesa que es percibida como más próxima 
y segura.

2.6.  Agricultura y pesca

Finalmente, la agricultura y la pesca, que han sido 
unos de los sectores tradicionales de la relación bila-
teral. Marruecos es bien conocido por la riqueza de 
su tierra, un 39% de la población vive en el campo 
y el sector primario supone un 15,5% de su PIB. En 
los años de buenas cosechas el país crece con alegría, 
pero si la tierra no ha sido generosa los tipos de cre-
cimiento del PIB son sensiblemente más bajos. Estos 
datos agrícolas afectan a toda la economía, lo que 
nos da una idea de la trascendencia económica 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 españolas podría ser altamente beneficiosa 
para el país alauita, como la realidad ha confirmado. 
Nuestro mayor conocimiento en cultivos intensivos, 
precisamente en los mismos o semejantes productos, 
la experiencia en la manipulación, envasado y comer-
cialización en el mercado de la UE, la garantía de cum-
plimiento de la normativa técnica y sanitaria para las 
grandes cadenas europeas, ha hecho de nuestras em-
presas socios apreciados.
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Marruecos no permite que la tierra cultivable sea pro-
piedad de no nacionales. Esta limitación obliga a las 
empresas extranjeras a buscar fórmulas de alquiler o 
asociación con marroquíes para acometer cualquier 
actividad agrícola. Este esquema de producción no es 
fácil de manejar. No obstante, la presencia de empresas 
españolas en Marruecos en el sector agrícola 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 más 
significativos.

Los conflictos entre los productores y los sindicatos 
campesinos son muy frecuentes, algunos con conten-
ciosos de larga duración. Como se trata de un sector 
socialmente muy sensible, la extrema prudencia de las 
autoridades locales en su solución es un elemento más 
que hace delicada la gestión de estas compañías, es-
pecialmente después de la llamada «primavera árabe».

Las cuestiones agrarias bilaterales se solventan dentro 
del esquema UE-Marruecos, pero al ser España 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 agrícolas marroquíes puedan tener.

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

Uno de los productos estrella y más 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 campañas son cuestionados por los pro-
ductores comunitarios.

Por otra parte, la presencia española se extiende a todo 
el territorio, incluida la región sur, donde una empresa 
española de conservas de pescado creó en su momen-
to una importante base procesadora con vocación 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.

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 prácticamente tripulaciones marroquíes y sus 
capturas suponen un porcentaje pequeño de nuestras 
importaciones totales (7). Al ser las capturas fuente 
principal de la actividad de algún puerto del sur pe-
ninsular, en zonas política y socialmente sensibles, las 
negociaciones de estos protocolos suelen atraer el inte-
rés de la clase política y mediática, con independencia 
de su escaso peso económico real.

Dentro de los instrumentos públicos que con carác-
ter general están destinados por el gobierno español a 
promover la inversión en el extranjero, existen algunos 
específicos para Marruecos. En concreto el programa 
de conversión de deuda por inversiones firmado entre 
el Ministerio de Economía español y el Ministerio de 
Finanzas marroquí. 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 inversión de nuestras empresas en Ma-
rruecos, que obtenían en dírhams una pequeña prima 
con respecto al cambio oficial por euro invertido, per-
mitiendo a su vez al Tesoro marroquí cancelar deuda 
externa. El programa incluyó una serie de operaciones 
en los sectores analizados.

También existen el Fondo para la Internacionalización 
de la Empresa (FIEM), instrumento de apoyo oficial a 
la internacionalización gestionado por la Secretaría de 
Estado de Comercio, un protocolo financiero especí-
fico con Marruecos, de escasa utilización, y una línea 
para la financiación de proyectos de pymes.

3. � Dimensión de la presencia  
empresarial española

La voluntad de la clase política de ambos países de 
construir una serie de vínculos económicos fuertes que 
mitigasen los riesgos de los recurrentes conflictos de 
diversa intensidad que se producen entre los dos paí-
ses, el llamado colchón de intereses, ha influido de ma-
nera decisiva en que se manejen cifras desproporciona-
das de la presencia empresarial española en Marruecos.
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La voluntad generalizada de incrementar el número de 
operadores españoles hace que se manejen cifras que 
van de las dos mil anunciadas por un exmandatario 
español, las mil doscientas de la patronal española, pa-
sando por las ochocientas del comité de cooperación 
empresarial hispanomarroquí, a las setecientas, última 
cifra barajada en medios oficiales españoles en Rabat.

En los datos que maneja el mundo privado los bailes 
de cifras están también al orden del día. Las ochocien-
tas direcciones que tiene el listado de algún banco es-
pañol, o el de los miembros de las Cámaras de Comer-
cio, en Tánger y Casablanca, que incluyen empresas 
de los dos países, etc., no son más que vías parciales de 
aproximación a la realidad.

Un estudio exhaustivo llevado a cabo por la Oficina 
Económica y Comercial de nuestra Embajada en Ra-
bat entre los años 2009 a 2011, años de gran presencia 
española, verificando nombre a nombre todos los lis-
tados, arrojó el número de quinientas treinta y cinco 
vivas, personas físicas con actividad empresarial y per-
sonas jurídicas activas.

En un ejercicio de prudencia se podría añadir un diez 
por ciento más como posible margen de error. Esto 
nos llevaría a manejar una cifra, en el supuesto más 
optimista, de unos seiscientos operadores económicos 
españoles activos.

Dicho esto, en estas magnitudes el número, mayor o 
menor, de empresas operativas en Marruecos no es lo 
económicamente más relevante. Un conocimiento más 
profundo, nos debería llevar a valorar más su dimen-
sión de balance, las características de sus productos o 
servicios, su implantación en mercado, el perfil de su 
actividad y sus perspectivas de futuro.

Si buscásemos un análisis aún más revelador, habría 
que centrarlo en la actividad de las grandes empresas 
del IBEX que están instaladas en Marruecos que son: 
Banco Santander, La Caixa y Banco Sabadell. Telefó- 
nica vendió su participación en Meditel hace años, 
y de operadores de servicios, Urbaser, filial de ACS, 
es una de ellas. Endesa, que gestiona la central eléc-
trica de Tahaddart, cerca de Tánger, que se nutre del 
peaje en especie del gaseoducto que desde Argelia 
llega a la Península por el Estrecho, cuya gestión es 

responsabilidad de Metragaz. Inabensa-Abener que 
gestionan la central termosolar de Ain Beni Mathar. 
Repsol que opera en el país en clave de exploración 
de crudo y gas, etcétera.

Hay otras empresas trabajando en proyectos, como 
son Gamesa, en la construcción de un parque eólico 
en Tánger; 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 exportación marroquí, que es, por su 
dimensión, un estado dentro del estado.

La presencia, permanente o transitoria, de empresas 
de este perfil, debería ser la senda de colaboración en  
el futuro.

4. � El comercio bilateral y el sui generis  
desde Ceuta

Uno de los factores que definen el patrón de comercio 
son las diferencias en costes salariales. En el caso hispa-
nomarroquí, es determinante.

Así 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 marroquíes hayan sido partícipes en él más que 
de una forma pasiva. Son otros los operadores econó-
micos, en este caso españoles, los determinantes.

Sensu contrario, otro factor que explica otra parte 
del flujo de exportaciones españolas está en la ha-
bilidad de muchos comerciantes marroquíes para 
buscar oportunidades de compra en nuestro país. 
Razones diversas así lo explican, una de ellas, la cer-
canía geográfica la otra, los efectos de la crisis en 
España. 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 política comer-
cial de las empresas exportadoras, lo que se pone en 
evidencia al estudiar el número de empresas españolas 
exportadoras a Marruecos.
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En el año 2010, 19.000 empresas exportadoras españo-
las vendieron mercancías al vecino del sur. En el mismo  
periodo, las empresas españolas que vendían a Portugal 
eran 9.000 y 16.000 las que lo hacían a Francia. En 
el año 2015 vendieron a Marruecos 16.000 empresas 
españolas, en tanto que a Alemania lo hicieron 12.000, 
a Portugal 16.000 y a Francia 17.000. Es difícil pensar 
que un número tan elevado de operadores económicos 
españoles consideraran prioritarias las ventas a un país 
de la dimensión económica de Marruecos colocándo-
lo en el punto de mira de sus políticas comerciales. Y 
sobre todo, relativamente a países como Francia, Ale-
mania o Portugal, con mucha mayor amplitud y pro-
fundidad de mercados (8).

La explicación 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 está del lado de la voluntad del compra-
dor, el comerciante marroquí. Como ventas, buenas 
son, pero su estabilidad estará sometida a vaivenes co-
yunturales, ajenos a nuestros esfuerzos.

La composición de los flujos responde a las caracte-
rísticas que se han descrito, con un creciente núme-
ro de barreras no arancelarias del lado marroquí que  
los dificultan, una vez desaparecidos los aranceles por 
la entrada en vigor del Acuerdo de Asociación UE-
Marruecos.

Las exportaciones españolas son básicamente bienes 
intermedios, combustibles, maquinaria, material eléc- 
trico, vehículos y algodón. Las importaciones, ma-
terial eléctrico, prendas de vestir, vehículos, abonos, 
productos frescos, legumbres y hortalizas, frutas y 
pesca, etcétera.

Para Marruecos, somos su primer proveedor, 12,8%, 
alternándonos, según los años, 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 
añadir el continuo flujo de porteadores con las mer-
cancías más variadas que desde Ceuta cruzan por el 
paso fronterizo, que no es aduana comercial, por vo-
luntad marroquí, expresa y reiterada.

Estas exportaciones merecerían un estudio específico. 
Baste decir que aseguran del lado sur una actividad 
comercial a un buen número de familias marroquíes, 
porteadoras o comerciantes, así como la presencia de 
una variada gama de productos españoles en los mer-
cados minoristas de la zona norte del país.

Estas ventas libres de aranceles, originadas en canales 
domésticos españoles neutralizan la venta de esos mis-
mos productos por los canales regulares de la exporta-
ción tradicional que no podría competir con la ausen-
cia de aranceles y los pequeños costes de distribución 
de este comercio informal.

5.  Problemática global de las relaciones

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

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

Los dos países incurren en la simplificación de decir 
que están hablando viejos conocidos. Si bien esto es 
cierto por la historia común, no lo es en cuanto al co-
nocimiento mutuo de la realidad de hoy de las dos eco-
nomías, de las dos sociedades, que han crecido en los 
últimos sesenta años en entornos distintos.

Marruecos, desde la llegada al trono de Mohamed VI, 
ha puesto el motor a más revoluciones, pero aún le 
queda un largo camino por recorrer, más difícil de lo 
que parece, ya que el gap formativo de la mayoría de 
su población, con tasas de analfabetismo de más de un 
40%, exigirá no menos de un par de generaciones para 
acercarla a los estándares europeos.

Marruecos mira a Francia admirado de su cultura y 
de su poder como nación y, también, porque Francia  
ha querido seguir ejerciendo un papel de sombra ami-
ga de los intereses marroquíes, papel, jugado muy  
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inteligentemente, facilitado por la comprensión que 
da un idioma común y complementado por una acti-
va política de atracción de estudiantes superiores. Las 
élites marroquíes están fundamentalmente formadas, 
y aspiran a seguir estándolo, en Francia, con la vincu-
lación personal, cultural y económica que este hecho 
conlleva.

España, 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 marroquíes, nada más que una segunda opción 
formativa para sus hijos, frente a la siempre primera 
opción de los liceos franceses. Este esfuerzo debería 
haber sido complementado con una generosa y acti-
va política de becas que atrajera esas promociones de 
estudiantes marroquíes de secundaria a universidades 
y escuelas técnicas españolas, asegurándoles así 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 población joven, en términos de proyección 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 población muy definidos.

Y el conocimiento del francés, que es el idioma de los 
negocios, en la comunidad de empresarios españoles, 
y en nuestra clase política en general, no alcanza, con 
las excepciones que cada uno considere, los niveles de 
fluidez suficientes que exigiría una relación cercana.

Una buena comunicación nos permitiría adentrarnos 
en la idiosincrasia del país, 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 órdenes.

En el plano institucional, además, se da la parado-
ja de que nuestro monarca, nuestro jefe de Estado, 
cuando habla con su homólogo marroquí, el rey Mo-
hamed VI, no entabla, desde un punto de vista de 
los poderes fácticos, un diálogo entre iguales. Siendo 
nuestro jefe de Estado una figura sin contenido eje-
cutivo y siendo el marroquí fuente última de todo 

poder, los términos de la negociación no pueden ver-
sar habitualmente sobre temas concretos, y mucho 
menos económicos, como sucede con mandatarios de 
otros países de nuestro entorno.

Paralelamente, nuestro presidente del Gobierno es el 
centro máximo del poder ejecutivo en España. Ahora 
bien, cuando habla con el primer ministro marroquí lo 
hace con una figura de poderes reales muy matizados. 
La elevación de un nivel a nuestro máximo ejecutivo 
es impensable, por lo tanto, unas relaciones que exigen 
de ambos lados mucho contacto personal y confianza 
mutua, adolecerán de la falta de equivalencia en los ca-
nales más importantes, lo que no genera ventajas para 
nuestros mutuos intereses. Parecería que un diálogo 
puntual y simultáneo a cuatro sería más provechoso.

Ha sido práctica habitual que la primera visita de un 
nuevo presidente del Gobierno se realice al país vecino. 
Igual importancia se le da a la celebración periódica de 
reuniones de alto nivel (RAN), la última celebrada en 
junio de 2015.

Reuniones que están acompañadas, en algunos casos, 
de misiones empresariales. Es muy frecuente que esas 
reuniones no ocupen más de un día, con delegaciones 
demasiado apresuradas para el fomento de una rela-
ción personal más estrecha.

Se trata de reuniones con un alto contenido formal, de 
bastante visibilidad exterior, de muy corta duración, 
en las que prácticamente no hay un diálogo pausado. 
Su éxito viene dado, básicamente, por el hecho mismo 
de su celebración, citándose su número con el mismo 
aire de logro.

Estos diálogos, apresurados y encorsetados, adolecen 
de un alto nivel de voluntarismo al sobredimensionar 
nuestra presencia económica, como venimos señalando 
reiteradamente, en la creencia de dar así una mayor es-
tabilidad y contrapeso a otras relaciones más delicadas.

Se obvia el que los hechos económicos tienen su propia 
dinámica y responden a parámetros independientes de 
oportunidad, beneficio, seguridad jurídica, estabilidad 
en el tiempo, etc., difícilmente prescindibles, con in-
dependencia de los intereses superiores que hubieran 
aconsejado su fomento.
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Al no tener en cuenta esas consideraciones, ese colchón 
de intereses, intereses económicos, corre el riesgo de 
convertirse en el colchón del faquir (10) para algunas 
empresas españolas. Y que con independencia de cuál 
sea la importancia de los lazos económicos, no convie-
ne engañarse, que si llegado el caso, surgiera un con-
flicto político serio, esos intereses económicos pasarían 
a un muy segundo plano.

Los últimos años, 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 españolas, pero puede que en el futuro otros 
partidos políticos en el poder no sean tan benévolos, 
como la experiencia, no muy lejana, nos ha enseñado.

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

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

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

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

Los españoles, por nuestra parte, deberíamos olvidar 
el talante de buenos conocedores de sus problemas y 
soluciones, quizá inconsciente, pero que no se justifica 
en ningún modo, y dedicar, sobre todo, tiempo para 

conocer a las personas y la realidad de un país hermoso 
y diverso con el que queremos entendernos. Y los he-
chos han venido demostrando, inequívocamente, esa 
voluntad por nuestra parte.

NOTAS

  (1) � La complejidad de las relaciones entre los dos países obliga en 
este trabajo a una forzosa simplificación. El libro más esclare-
cedor para una primera aproximación a la historia y análisis 
de las relaciones bilaterales es, en mi opinión, el de Alfonso 
de la Serna, Al sur de Tarifa. Marcial Pons Ed., Madrid, 2001.

  (2) � Marruecos. Datos básicos. Todos los datos cuantitativos del país 
y de la relación bilateral se pueden encontrar en los informes 
elaborados por los servicios de la Secretaría de Estado de Co-
mercio. Informe Económico y Comercial. Marruecos. Oficina 
Económica y Comercial. Embajada de España en Rabat. Y en 
la ficha país Marruecos: http://www.icex.es/icex/es/Navegacion-
zona-contacto/libreria-icex/PUB2015599223.html?idTema= 
10707000&idColeccion=12060359. En el Ministerio de AA. EE. 

español su ficha país: http://www.exteriores.gob.es/documents/
fichaspais/marruecos_ficha%20pais.pdf

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

  (4) � Los datos del Alto Comisionado para los MRE, Marroquins 
residentes a l’étranger, son: 3,3 millones en 2006. l’Èconomiste, 
en julio de 2011, menciona 4,2 millones, según fuentes del 
Ministerio de Asuntos Exteriores, y se calcula por el ministerio 
correspondiente a los MRE su crecimiento en 450.000 entre 
los años 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 españo-
les. Un 11,7 % del total de la inversión extranjera directa en 
turismo, IED, es española. El sector turístico representa un 
18,8% del total de IED en el país.

  (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) � En el año 2011, según datos del Ministerio de Agricultura espa-
ñol, Marruecos fue nuestro cuarto proveedor, con un porcentaje 
sobre nuestras importaciones totales en volumen de un 5%.

  (8) � Elaboración propia con datos obtenidos de Camerdata y de la 
Secretaría de Estado de Comercio.

  (9) � Cataluña ha dedicado tradicionalmente mucha atención a las 
relaciones con Marruecos. Una muestra son los esfuerzos que 
la Generalitat y la Universidad Pompeu Fabra realizan para 
becar a jóvenes marroquíes.

(10) � Pág. 39. Relaciones España-Marruecos, Real Instituto Elcano. 
Informe 19, Octubre 2015, coordinador Haizan Amirah Fer-
nández. Es el estudio más actual, agudo y omnicomprensivo 
de las relaciones bilaterales.



76

LA EVOLUCIÓN DE LA EXPORTACIÓN

1. � ¿Son pocas las empresas españolas  
que hacen negocios con China?

China es un terreno relativamente reciente para la in-
ternacionalización de la empresa española (al menos 
en la edad contemporánea; no olvidemos las relaciones 
comerciales hasta el siglo xix), que solo ha volcado su 
atención 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, abordó la apertura al exterior 
de forma gradual y dispar, en función de los sectores. 
Así, los sectores manufactureros (los más capaces de 
aprovechar su mano de obra, entonces barata, para en-
samblar y reexportar, y los más prometedores para la 
transferencia de tecnología) se abrieron, aunque de ma-
nera parcial, relativamente pronto. Por el contrario, los 
sectores de servicios (en los cuales se cuentan nuestras 
empresas más grandes e internacionalizadas) perma- 

necieron, y en buena parte aún permanecen, cerrados a 
las empresas extranjeras. Por otra parte, es bien sabido 
que la reducida dimensión media de las empresas espa-
ñolas les dificulta (por escasez de recursos financieros, 
humanos…) el acceso a mercados de la dimensión, la 
vertiginosa evolución y la complejidad de China. Por 
último, tampoco cabe ignorar los efectos que la lejanía 
y el desconocimiento (fácilmente transmutable, bien 
en fascinación, bien en vértigo) tienen sobre la capaci-
dad de nuestras empresas para formular estrategias de 
negocio con garantías en un entorno como este.

Todo esto debe ser tenido en cuenta cuando a veces se 
interpreta que el número de empresas españolas que 
operan en China es demasiado pequeño, como si exis-
tiera un número óptimo o como si fuera posible indi-
car a todas las empresas cómo deben integrar China en 
su estrategia. Porque eso sí es cierto: la transformación 
que ha vivido y que está 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 españolas. Aunque una empresa concreta 
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no tenga clientes, proveedores, socios ni competidores 
en China, cada vez es más difícil 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 ahí, corresponde a cada empresa deter-
minar la línea que más 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 dependerá de las capacidades de cada empresa, 
del sector en que opere, de las condiciones legales de 
acceso al mercado chino, de las características de su 
producto o servicio, etc.

Pero, de una forma u otra, la realidad es que el número 
de empresas españolas que mantienen relaciones eco-
nómicas con China no para de crecer.

Así, y según los datos de ICEX para el año 2105, en ese 
año exportaron mercancías a China 14.253 empresas 
españolas, más del doble que en 2010, y más que las 
que lo hicieron a mercados tradicionales como Italia, 
Reino Unido o, por primer año, que a la propia Ale-
mania, por no hablar de otros mercados como México 
(algo más de 13.000 exportadores), Brasil (6.357) o 
India (6.031). Como muchas de ellas están comen-
zando sus actividades comerciales en China, el volu-
men medio es aún muy pequeño, 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 año 4.438 millones de 
euros, un 9,32% más que el año anterior, y eso en un 
contexto de desaceleración de la economía 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-
racterísticas de las estadísticas comerciales, que hacen 
probable que las exportaciones españolas a China estén 
infravaloradas por, al menos, las siguientes razones:

–  El papel que tienen en Asia centros de redistribución 
y reexportación como Singapur y (sobre todo) Hong 
Kong, que pueden figurar como destino de las mercan-

cías, 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 españolas. 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 dónde termina finalmente la mercancía. De 
hecho, en 2015 las diferencias entre ambas fuentes son 
significativas: por ejemplo, en las exportaciones chinas 
a España la diferencia está en torno a los 600 millones 
de euros (casi un 15% más en los datos chinos), lo que 
en buena parte puede corresponder a ese efecto Hong 
Kong. Pero estas diferencias fueron aún superiores en 
el pasado, en particular en el caso de nuestras exporta-
ciones a China de los capítulos 74 y 76, manufacturas 
(el 99% de ello desechos) de cobre y aluminio, que en 
su momento álgido, en 2011, llegaron a alcanzar más 
de 1.890 millones de euros (37% del total de nuestras 
ventas a China) según las aduanas chinas, mientras que 
las españolas solo registraron 153 millones. La brecha 
se ha cerrado en 2015, en que los datos chinos son de 
268 millones y los españoles de 288 millones. Una de 
las posibles explicaciones a lo que ocurrió en esos años, 
de avidez china por los minerales, es que los barcos 
zarparan sin conocer muy bien en qué puerto desem-
barcarían la carga, ya que iban buscando cotizaciones 
sobre la marcha, durante la singladura, y esa avidez ha-
cía que muchos de ellos terminaran en China (donde 
más altos eran esos precios), sin que fuera necesaria-
mente el destino que tenían en mente al zarpar y que  
declararon en la aduana española.

–  Las estadísticas comerciales se basan en el valor de 
factura, no en el valor añadido (aunque existe un pro-
yecto conjunto en ese sentido de la OMC y la OCDE, 
llamado TIVA Database). Así, teléfonos u ordenado-
res ensamblados en China y vendidos en España se 
contabilizan al 100% como importación en España 
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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españoles (que, a su vez, se contabilizan como expor-
taciones españolas a Francia o Alemania).

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

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

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

Más significativo aún, si cabe, es el gráfico 2, centrado 
en los mercados asiáticos. Todos ellos eran más im-
portantes que China para nuestras empresas en el año 
2000, y todos ellos quedan por detrás, y a distancia 
creciente, en 2015. Con el añadido, como se mencio-
naba anteriormente, de que resulta probable que al 
menos parte de las ventas a Hong Kong (segundo mer-
cado asiático para nuestras exportaciones) en realidad 
terminen en China continental.

Pero no solo la exportación es internacionalización. 
Las importaciones también contribuyen a la cuenta de 

Gráfico 1
Número de empresas españolas exportadoras a mercados seleccionados, 2000-2015

Fuente: ICEX.
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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, requeriría 
ser tratado en profundidad en otro artículo. Pues bien, 
en ese mismo año 2015 nada menos que 88.883 em-
presas españolas realizaron importaciones de mercan-
cías procedentes de China, es decir, más que las que 
lo hicieron desde toda la Unión Europea, o que desde 
toda América, entre Norte, Centro y Sur. Las impor-
taciones en ese ejercicio, tras caer entre 2011 y 2013, 

continúan la recuperación iniciada en 2014, motivada 
por la recuperación de nuestra demanda interna.

Si el número total de las empresas que importaron fue 
de 257.965 en 2015, comprobamos que uno de cada 
tres importadores compró en China. Siendo el tercer 
país de origen de nuestras importaciones, es, de lejos, 
aquel del cual mayor número de empresas españolas 
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 matemáticamente 
explica nuestro déficit global, no es este el caso con-
ceptualmente. En una era de cadenas globales de va-
lor, un país debe vigilar que se mantenga un cierto 

Gráfico 2
Número de empresas españolas exportadoras a mercados asiáticos seleccionados, 2000-2015

Fuente: ICEX.
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equilibrio en su balanza de pagos global, ya que dese- 
quilibrios sostenidos son consecuencia de, y además 
retroalimentan, desequilibrios en la estructura econó-
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 tenderán a 
reflejar, mediante saldos en un sentido o en otro, la 
posición relativa de cada cual en esas cadenas globa-
les de valor. Por otra parte, las estadísticas tampoco 
soportan la conclusión de que el producto chino esté 
aprovechando mejor que el producto español la aper-
tura mutua de los mercados desde la entrada de China 
en la Organización Mundial de Comercio, en 2001. 
De hecho, si tomamos como punto de partida ese año 
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%.

Además, buena parte de ese crecimiento de importa-
ciones ha sido en detrimento de las procedentes de 
otros países asiáticos (Japón, Corea, Taiwán…), según 
las empresas de esos países iban trasladando su pro-
ducción a China. Por ejemplo, la participación en el 
total de nuestras importaciones de las procedentes de 
la suma de países del Lejano Oriente no se movió nada 
en diez años, desde 2005 hasta 2014, suponiendo en 
ambos años un 9,56%. Lo que ocurre, y que influye 
en las percepciones, es que en determinados produc-
tos, como teléfonos móviles (primer rubro de nuestras 
importaciones desde China en 2015), las marcas chi-
nas han ido ganando cuota frente a marcas de otros 
orígenes, aunque todo sea producto ensamblado en, y 
exportado desde, China.

Como se apuntaba más arriba, esa evolución 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 últimas décadas, 
como veremos más adelante, y que hace que el caso 
español no resulte excepcional. Es más, 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 pasó del 3,6% en el año 2000 al 
12,4% en 2014, mientras que en ese mismo periodo 
la cuota de España no solo no bajó, sino que se incre-
mentó 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 y la crisis financiera internacional, 
con un patrón de comercio en el que empresas, chinas 
o internacionales (aunque entre estas últimas, sobre 
todo las asiáticas) instalaban capacidad productiva en 
China, para, aprovechando una estructura de costes 
favorable y facilidades logísticas de primer orden (en 
la zona de la costa oriental), importaban componentes 
y bienes de equipo de alta tecnología de Japón, Corea 
o Taiwán (y de Alemania), y materias primas de Amé-
rica Latina, África y Oriente Medio, para ensamblar 
en China y reexportar a Europa y a Estados Unidos. 
Con ese patrón, no solo España, sino toda Europa 
(salvo el excepcional caso alemán) y Estados Unidos, 
presentaban cuantiosos déficits bilaterales, mientras 
que las otras zonas mostraban, hasta que comenzó a 
ser notorio el cambio de patrón a finales de la primera 
década del siglo, superávit comercial. Pero ese cambio 
de patrón, su impacto sobre los precios de las materias 
primas y la creciente transferencia de tecnología, han 
hecho que, a primeros de 2016, prácticamente nin-
guna zona, y solo unos pocos países mantengan esa 
situación de superávit comercial frente a China.

Hasta aquí, la balanza comercial bilateral. Por lo que 
respecta a la de servicios, y aunque no exista la mis-
ma disponibilidad de datos oficiales, según las encues-
tas existentes ahí nuestro saldo sí sería superavitario, 
y habría unas 1.500 empresas españolas exportando 
servicios a China. Rubros especialmente interesantes 
son los servicios educativos (el número 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 más re-
putadas) y los servicios turísticos (los turistas chinos 
son los de mayor gasto per cápita del mundo, por cier-
to). Los últimos datos disponibles sobre turistas inter-
nacionales en España, publicados por el INE, arrojan 
un crecimiento en 2015 del 39% en el número de via-
jeros de nacionalidad china, hasta unos 400.000.

Por lo que corresponde a las inversiones bilaterales, y 
si las estadísticas comerciales convencionales ya tienen 
sus carencias, aquí es aún más difícil obtener una foto 
ajustada a la realidad. Las intermediaciones a través de 
otros países, por diferentes motivos, entre ellos los fis-
cales, hacen muy difícil tener una cifra exacta de em-
presas españolas con inversiones en China y viceversa. 
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Quizá la fuente más rigurosa, cuando hablamos de 
operaciones de inversión en China, sea el Ministerio 
de Comercio de ese país, que tiene que autorizar cada 
operación de inversión extranjera (excepto en el sector 
financiero, que cuenta con reguladores diferenciados). 
Esta fuente nos da un acumulado de algo más de 2.000 
proyectos de inversión española aprobados, pero esa 
cifra sobreestima el número de empresas españolas en 
China: una empresa puede tener varios proyectos, y 
además se trata de un dato bruto, no neto, al no tener 
en cuenta desinversiones. Considerando el número de 
socios de la Cámara Oficial Española de Comercio en 
China, más los registros en las bases de datos de las  
oficinas comerciales, y conocimiento anecdótico de  
la operación de empresas españolas en el mercado, la 
cifra más realista probablemente esté entre las 600 y 
las 700, cifra más o menos estable en los últimos años, 
aunque con muchos cambios recientes en su composi-
ción, como se comentará más adelante. En el sentido 
simétrico, las inversiones chinas en España afectarían 
a 88 empresas españolas con capital de origen chino, 
según 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 Análisis de Balances Ibéricos 
(SABI), de la Cámara de Comercio china en España, 
y de la Oficina Comercial de la Embajada de China 
en España. Estos últimos flujos, en todo caso, pueden 
calificarse de incipientes, en la medida en que, a di-
ferencia de los anteriores, su despegue real comenzó 
únicamente en torno a 2012.

Toda la información recogida hasta aquí ofrece un 
panorama más o menos completo de la importancia 
que China ha venido adquiriendo para las empresas 
españolas, como mercado de exportación, 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 años no solamente no proporciona 
una percepción correcta de la realidad, sino que con 
frecuencia contribuye a ocultarla. En una realidad tan 
dinámica y cambiante, es preciso analizar la evolución 
y tendencia, ya que los modelos de negocio que re-
sultaban exitosos hace solo unos pocos años, ya han 
dejado, o están dejando de serlo, y hay otros que emer-
gen como  indicios de por dónde puede ir el próximo 

futuro. Algo se ha ido adelantando ya en los párrafos 
anteriores, pero ahora nos detendremos un poco más 
en el desempeño de las empresas españolas en China 
en tres periodos diferenciados.

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

Quizá los verdaderos pioneros fueran los españoles que, 
incluso en las épocas más duras de China, acudían a las 
ediciones bianuales de la Feria de Cantón para aprovi-
sionarse de producto chino, fundamentalmente bienes 
de consumo. Luego, ya a finales de los años setenta, se 
produce la primera presencia en China de una empresa 
española, dedicada al trading y centrada en los produc-
tos que por aquel entonces concentraban el comercio 
exterior chino: materias primas, productos químicos, 
tubos para la industria petrolera. Otras empresas acce-
dían 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 
implantación 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-
ñolas, o al menos aquellas con mayor proyección inter-
nacional, estaban más atentas a las oportunidades que 
ofrecían Europa  o, posteriormente, América Latina.

Lo que estuvo claro ya desde esa época fue el com-
promiso de la Administración española 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 Económica y Co-
mercial de la Embajada en Pekín se creó ya en 1979 
(tras la aprobación de la primera Ley de Inversiones 
Extranjeras), el impulso oficial inicial a las relaciones 
económicas se dio con el primer viaje de un presidente 
del Gobierno, acompañado por delegación empresa-
rial, en 1985. Esa ocasión no solo sirvió para poner a 
China en el mapa de las empresas españolas, sino que 
fue el marco en el que España por primera vez ofreció 
financiación oficial concesional (créditos FAD) para la 
ejecución de proyectos en China, al igual que lo ha-
bían comenzado ya a hacer otros países. Por esta mis-
ma razón se abrió la primera oficina de representación 
de un banco español, el Banco Exterior de España.  
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En 1987 se habilita asimismo una línea específica, más 
ágil, para financiar pequeños y medianos proyectos, y 
en 1988 se consigue por fin, tras varias falsas alarmas, 
el primer proyecto emblemático, con alto componente 
tecnológico, financiado con FAD y ejecutado llave en 
mano por una empresa española: un complejo petro-
químico en Fushun (provincia de Liaoning). Anterior-
mente ya se había conseguido un proyecto algo menor, 
una planta de tratamiento de cítricos en la provincia 
de Zhejiang. En 1989 se sistematiza la cooperación fi-
nanciera, hasta entonces proyecto a proyecto, con un 
primer protocolo financiero bilateral, por importe de 
450 millones de USD por dos años, protocolo al que 
sucesivamente seguirían otros.

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

Tras un parón 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 suponían 
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 españolas en China, instrumento que 
facilitó a muchas de esas empresas contar con referen-
cias en el país. Estas referencias, posteriormente, per-
mitirían a muchas de ellas acceder a nuevos proyectos 
con otro origen de financiación, tanto dentro de Chi-
na como en terceros mercados, en colaboración con 
empresas chinas. Otro elemento relevante en el apoyo 
oficial a las empresas españolas fue la celebración de la 
Expotecnia en Pekín en el año 1994, como respaldo 
a la imagen tecnológica de España y de nuestras em-
presas. No cabe duda que este es un desafío especial 
para nuestras empresas, la escasa percepción de nuestro 
país como origen de tecnologías avanzadas. No es un 
problema específico 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 número de empresas orien-
tadas al mercado doméstico chino, buena parte de 
ellas empresas catalanas del sector de la alimentación. 
Y también en su mayoría empresas familiares, lo que 
se puede explicar, al menos en parte, por cierta per-
cepción de riesgo, que motivaba que las empresas que 
se atrevían a dar ese paso fueran las que tenían un 
poder de decisión más concentrado. Tras unos años 
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, 
reestructuración del negocio internacional de la em-
presa, venta de la empresa a accionistas internaciona-
les, los conocidos problemas de sucesión en este perfil 
de empresas, o la preocupación 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 desempeño de las empresas espa-
ñolas en su relación con China en la primera década 
del siglo xxi estuvo condicionado por el entorno eco-
nómico internacional y en cada uno de ambos países, 
en particular, por:

–  La entrada de China en la OMC, que no sólo supuso 
reducciones de aranceles y consolidación de los mis-
mos: en el protocolo de accesión, China se comprome-
tía a otras medidas de apertura y homologación a los 
estándares internacionales, como permitir inversión 
100% extranjera en un número creciente de sectores 
(aunque excluyendo aún buena parte de los de servi-
cios), mejorar la protección de la propiedad intelec-
tual o negociar protocolos sanitarios para el acceso a su 
mercado de distintos productos (en el caso de España, 
cítricos, carne de porcino y carne de ave).

–  La apertura de los mercados internacionales (en esos 
años, además, bastante dinámicos), y las propias re-
formas que China tuvo que adoptar, tanto en la fase 
previa a la accesión a la OMC como posteriormente y 
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en cumplimiento de los compromisos adquiridos, im-
pulsaron un fuerte crecimiento en el país, hasta tasas 
bien entradas en los dos dígitos. Son años en los que 
se intensifica la presencia de múltiples empresas inter-
nacionales (sobre todo, asiáticas), invirtiendo en faci-
lidades productivas en China para importar materias 
primas de América Latina, África, Oceanía y Oriente 
Medio, y componentes avanzados de los países asiáticos 
de origen de esas empresas (Japón, Corea, Taiwán…), 
para ensamblar en China y reexportar, sobre todo, a 
Europa y a Estados Unidos. Los incrementos salariales 
venían sobradamente compensados por crecimientos 
en la productividad, y este modelo exitoso marcó el 
patrón del comercio exterior de China: fuertes superá-
vits comerciales con Europa y Estados Unidos y déficits 
con Asia y los países productores de materias primas, 
que vivieron como consecuencia también su propia ex-
pansión. Fue una época de desarrollo industrial acele-
rado, del despegue de China como potencia económica 
y comercial, y de construcción de infraestructuras de 
primer orden, hasta culminar con la escenificación in-
ternacional de ese ascenso en los Juegos Olímpicos de 
Pekín en 2008 y en la Expo de Shanghái en 2010.

–  En España, la entrada en la zona euro y las refor-
mas económicas facilitaron la expansión del crédito, y 
nuestras principales empresas recogían los frutos de los 
esfuerzos realizados en años anteriores en internacio-
nalización (fundamentalmente en Europa y América 
Latina), en términos de experiencia, competitividad y 
diversificación, alcanzando una dimensión más ade-
cuada para poder abordar con unas mínimas garan-
tías un mercado de la complejidad del chino. Fueron 
también años de bonanza y de crecimiento económico 
(aunque no al mismo ritmo que en China, por supues-
to) en España, que se plasmaron en una dinámica de-
manda interna que ocasionaba déficits crecientes en la 
balanza comercial.

–  Merece la pena detenerse brevemente en algunos 
sectores escogidos. La construcción, que en España 
generó la conocida burbuja inmobiliaria, también se 
expandía fuertemente en China, como resultado de 
los ambiciosos programas de infraestructuras y de la 
demanda de particulares, originada en la privatización 
de las viviendas de titularidad de las empresas estatales 
a finales de la década anterior. En el automóvil, primer 

sector exportador en España y en el que contamos con 
fabricantes de componentes situados entre los líderes 
mundiales, China crecía fuertemente, tanto en pro-
ducción como en consumo, hasta consolidarse como 
el primer país del mundo en ambos aspectos (en térmi-
nos absolutos, no per cápita, obviamente). En energías 
renovables, se daba un doble desarrollo: en España, 
una estructura tarifaria especialmente favorable impul-
saba la promoción de parques eólicos y solares, mien-
tras que en China el crecimiento industrial mostraba 
los límites ambientales de su mix energético, basado en 
el carbón, y motivaba las primeras medidas de apoyo 
a los renovables, combinadas con una política indus-
trial que incentivaba la fabricación local de los equipos 
correspondientes. En electrónica y TIC, y tras años de 
asimilación de tecnología gracias a las Joint Ventures 
con empresas de otros países de Asia (y no solo, son los 
años en que Lenovo compró la división de ordenado-
res de IBM y TCL adquirió 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 Administración 
española mantuvo, también en ese periodo, e indepen-
dientemente de los colores políticos de los diferentes 
gobiernos, el respaldo a la intensificación de las rela-
ciones económicas y comerciales. Hubo visitas de los 
Reyes, de presidentes del Gobierno, de ministros y de 
otras autoridades. Se abrieron oficinas comerciales en 
Shanghái y en Cantón, ICEX organizó la Expohabitat 
en Shanghái, y se realizaron sucesivos foros de inver-
siones en Pekín, Shanghái y Cantón. En 2003 se creó 
el Foro España-China. En cuanto a la cooperación fi-
nanciera, esta se mantuvo durante el periodo, aunque 
su importancia dentro de las relaciones bilaterales iba 
disminuyendo, hasta que China alcanzó en 2012 el ni-
vel de renta per cápita que la excluía de la elegibilidad 
para financiación concesional ligada, y cada vez menos 
se aplicaba a proyectos llave en mano, sino más bien 
a determinadas partes, o nichos, de proyectos, como 
catenarias o ticketing en proyectos ferroviarios o de 
metro. A medida que disminuía la importancia de los 
créditos FAD, crecía la de otros instrumentos de apo-
yo, como la elaboración de información fidedigna, la 
negociación de protocolos bilaterales para el acceso de 
distintos productos al mercado chino, el respaldo ante 
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las autoridades locales, o la promoción comercial, y la 
generación de espacios de encuentro entre empresas 
españolas y chinas. Por último, no solo la Administra-
ción central estuvo activa, sino que, en el marco del en-
tramado institucional español, también lo estuvieron 
las comunidades autónomas (más 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 
más decidida por China por parte de las empresas es-
pañolas, cuando, a diferencia de la etapa anterior, los 
mercados ya no penalizan la presencia en China, sino, 
más bien, la ausencia. Crece, por lo tanto, la presencia 
de empresas enfocadas en fabricar en China para ven-
der en España, o en general en Europa, bienes de con-
sumo electrodomésticos, o materiales de construcción, 
así como componentes de los mismos para incorporar-
los al producto final de empresas chinas exportadoras. 
También se instalan multitud de pequeñas empresas 
de consultoría, trading o sourcing, dedicadas a la bús-
queda de proveedores chinos para importadores espa-
ñoles, generalmente de esos mismos productos y secto-
res. Hubo años en que eran varios miles los visitantes 
españoles a la Feria de Cantón.

Otras empresas españolas se implantaron en China 
para producir para el mercado doméstico, como, por 
ejemplo, las de componentes de automoción (en mu-
chos casos a instancias de sus clientes multinacionales, 
que veían cómo su producción en China crecía conti-
nuamente), algunas de maquinaria para abastecer un 
mercado en que la inversión en capital fijo crecía a rit-
mos vertiginosos, o las de energías renovables, aunque 
con suerte dispar según sus expectativas y la política de 
implantación seleccionada. A todas estas empresas les 
acompañaron empresas de servicios, como los despa-
chos de abogados, siguiendo a sus clientes, o los ban-
cos y cajas de ahorros, buscando ofrecer financiación a 
un comercio bilateral en claro ascenso. Algún banco y 
alguna empresa de telecomunicaciones tomaron par-
ticipaciones, necesariamente minoritarias debido a las 
restricciones de la legislación 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 economías domésticas.

La avidez china por las materias primas también se re-
flejó en el comercio bilateral: los desechos, sobre todo 
de cobre y aluminio, pero también plásticos y papel, 
obtenían en este mercado cotizaciones más elevadas 
que en otros, y crecieron las ventas a China hasta su-
poner casi la mitad de nuestras exportaciones (según 
datos chinos, las estadísticas españolas recogieron solo 
una fracción 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 accesión a la OMC, firmándose el protocolo 
de cítricos 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 
conseguiría firmar otros protocolos, como el de caba-
llos vivos o el de alfalfa.

El número de empresas españolas presentes en China 
(de nuevo, con todas las salvedades sobre estos datos 
explicitadas anteriormente) se disparó, de unas 120 a 
más de 600. El de empresas exportadoras se multipli-
có 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 años en que el consumo 
de vino se convierte en un signo de distinción). Las 
exportaciones totales vivieron una evolución similar, 
pasando de 550 millones de euros en 2000 a más de 
2.600 en 2010, con mayor ritmo en este caso en pro-
ductos industriales. También por cinco se multiplicó 
el número de empresas importadoras de productos 
chinos, de menos de 10.000 a casi 50.000, pero, mien-
tras que en el 2000 había más empresas importando 
bienes de consumo, en el 2010 ya eran más las que 
importaban productos industriales, muestra de la pro-
pia evolución del tejido industrial chino, que se iba 
desarrollando, más allá de los sectores tradicionales, 
más intensivos en mano de obra, como textil, calzado, 
juguete o revestimientos cerámicos. Las importacio-
nes totales también crecieron, de unos 5.000 millones 
de euros en 2000 hasta más 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 electrónica, informática o telecomuni-
caciones. Algunos productos, como los paneles solares 
chinos, en algún año llegaron a superar por sí solos el 
total de las exportaciones españolas a China.
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En resumen, es en esta década cuando China se con-
solida como potencia económica, como plataforma 
productiva y como mercado prioritario, y a todo ello 
responden las empresas españolas 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 España, 
sino también por el agotamiento del modelo de desa-
rrollo que venía 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 inversión en capital fijo, en costes 
laborales unitarios contenidos y en la represión finan-
ciera que canalizaba los ahorros de las familias hacia 
grandes empresas estatales que empleaban esa finan-
ciación en la inversión, ya fue definido en 2007 por el 
entonces primer ministro, Wen Jiabao, como inestable, 

desequilibrado, descoordinado, y, en última instancia, 
insostenible. Sin embargo, la inercia continuaba, y el 
necesario ajuste se pospuso con el megapaquete de es-
tímulo lanzado a finales de 2008 (4 billones de RMB, 
unos 586.000 millones de USD) para paliar los efectos 
que China temía sufrir por la crisis financiera inter-
nacional y el desplome en la demanda exterior. Ese 
paquete retardó el reequilibrio a un nuevo modelo, de 
crecimiento más pausado y más apoyado en el consu-
mo doméstico, el valor añadido y la innovación, y ade-
más, 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.,  
agravó 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 estímulo, a 
partir de 2012 inevitablemente comienza el reequili-
brio: el crecimiento se modera, los costes laborales uni-
tarios crecen (en buena parte por razones demográficas: 

Gráfico 3
Exportación española a China por sectores, 2000-2008

Fuente: ICEX.
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pese a un crecimiento más lento, el número de entran-
tes al mercado laboral pasó ya su pico, como resultado 
de años de política de control de la natalidad), la cons-
trucción y los sectores afines en la industria pesada se 
frenan, las nuevas tecnologías se expanden, dando lugar 
al mercado más dinámico del mundo en e-commerce, 
el comercio exterior también decae (debido a la débil 
demanda internacional y a la caída en los precios de las 
materias primas, motivada en parte, precisamente, por 
la desaceleración industrial en China) y, en conjunto, 
crece la importancia del consumo doméstico frente a la 
inversión, 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 cómodo papel 
pasivo en los mercados internacionales e intensifican su 
actividad internacional. Todos estos cambios se concre-
tan a nivel oficial en la decisión del quinto pleno del 
Comité Central del Partido Comunista, en noviembre 
de 2013, y en el 13er Plan Quinquenal, aprobado en 
marzo de 2016. Este es el panorama actual, a principios 
de 2016, una transición en marcha y un desafío histó-
rico para las autoridades chinas, sin que se sepa aún si 
tendrán éxito en ese soft landing y reequilibrio, o si las 
inevitables tensiones generadas en el proceso termina-
rán por forzar un aterrizaje más 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 años 
eran muy rentables, han dejado de serlo, y han apa-
recido nuevas oportunidades, antes no consideradas. 
Así, empresas que se habían establecido en China para 
aprovechar mano de obra barata y contando con los 
mercados desarrollados en expansión permanente, se 
han encontrado con que los costes al alza, y la crisis, 
y posterior débil recuperación, en esos mercados, ha-
cen inviable su continuidad. También son muchas las 
pequeñas 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 áreas de negocio, como, por 
ejemplo, colaborar con empresas chinas en mercados 
terceros o incursionar en nuevos sectores que paula-
tinamente se abren a la inversión extranjera. Por otra 
parte, cada vez más son las grandes empresas del sec-
tor servicios las que buscan oportunidades emergentes. 
Las empresas más orientadas al consumo doméstico, 

como las de moda o las de componentes de automo-
ción, incrementan su presencia, y aparecen nuevos sec-
tores, como el aeronáutico, en los que nuestras empre-
sas tienen mucho que aportar. El número absoluto de 
empresas españolas implantadas en China (de nuevo, 
dato difícil de conocer con precisión) probablemente 
no haya variado mucho, pero sí lo ha hecho su compo-
sición, o también el tipo de actividad de las empresas 
que continúan presentes.

Las perspectivas a futuro están muy condicionadas por 
cómo 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 
(está en negociación 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 abrirán grandes oportunidades para nuestras 
empresas más internacionalizadas, tal y como ocurrió 
(salvando las distancias obvias) en América Latina en 
los años noventa.

Por el lado de las exportaciones, el cambio más sig-
nificativo se produjo a partir de 2011, año en el que, 
ante las consecuencias de la crisis y la débil recupera-
ción de su mercado doméstico, más y más empresas 
españolas comenzaron a mirar al exterior, especial-
mente a China. En ese año, la cifra de empresas que 
exportaron a China se incrementó con respecto al 
año anterior nada menos que en un 73%, de 6.586 
hasta 11.386 (el número total de exportadores a todo 
el mundo también aumentó, pero mucho menos, 
un 13%), y ha continuado creciendo hasta las más 
de 14.500 de 2015. También significativo es que el 
número de exportadores regulares haya aumentado 
desde menos de 2.000 hasta casi 5.000 (algo aún  
más reciente, concentrado en los últimos tres años), 
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 
sólo de forma ocasional. Especialmente dinámicos 
se muestran sectores como automoción, 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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lo relacionado con el cuidado de la salud, como la 
farmaquímica. Se espera que la conclusión 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 expansión 
del comercio electrónico B2C transfronterizo abre 
oportunidades para pymes de sectores de consumo 
que no cuentan con presencia física en China. Por 
contra, los productos que más sufren son los que ha-
bían venido suministrando equipos y materias primas 
a sectores chinos que han desarrollado excesos de ca-
pacidad: máquina herramienta (especialmente la de 
deformación) o semimanufacturas metálicas.

Por el lado de las importaciones procedentes de China, 
el efecto de la crisis también se sufrió: la importación 
cayó en 2009 con respecto al año anterior un 30%, y 
el número de importadores un 15%. Posteriormente, y 
a medida que la demanda interna en España se iba re-
cuperando, también lo ha hecho la importación, hasta 
que en 2015 se volvió a superar el valor previo, el de 

2008, duplicando además el número de importadores. 
Los principales sectores son el textil y la electrónica 
e informática, terreno este último en el que además 
las marcas chinas van ganando terreno al producto en-
samblado en China por multinacionales.

La recuperación de la economía española 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, España 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 
turístico-inmobiliario, aparte del deportivo. Dado lo 
que conocemos sobre la motivación prioritaria de los 
inversores chinos en el exterior (acceder a productos, 
tecnologías y marcas que les sirvan para competir en 
el propio mercado doméstico chino), es obvio que 
existen oportunidades en otros sectores, pero estas 
son aún poco conocidas en China, lo que evidencia 

Gráfico 4
Número de empresas españolas exportadoras, y exportadoras regulares, a China, 2010-2015

Fuente: ICEX.
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la necesidad de continuar e intensificar la difusión 
de una realidad tecnológica de España, que solo ha 
conseguido llegar a los técnicos especializados en 
aquellos sectores en los que contamos con empresas 
líderes en el mundo (energías renovables, alta velo-
cidad ferroviaria, control de tráfico aéreo…). Una 
labor más activa de difusión y una atención especial 
a los inversores chinos, contribuirán sin duda a una 
expansión de estos flujos.

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

De cara a ese futuro, la apuesta institucional seguirá 
teniendo un papel relevante, aunque necesariamente 
distinto del jugado en el pasado, una vez agotado ya 
el instrumento de la financiación concesional liga-
da. Así, hay desde noviembre de 2015 un grupo de  
trabajo sobre inversiones bilaterales en la Comisión 
Mixta que se celebra anualmente, y se está creando 
un Consejo Asesor Empresarial, formado por las em-
presas más relevantes de cada país con intereses en 
el otro, con capacidad de elevar recomendaciones y 
propuestas a ambos Gobiernos. También se está ex-
plorando la mejor manera de articular mecanismos 
que favorezcan la cooperación de empresas españolas 
y chinas en mercados terceros. Otro factor de espe-
cial importancia (al margen de variables más o menos 
exógenas, como la evolución de la economía china  
y de las condiciones de acceso a su mercado), y que 
sabemos que siempre es necesario, es contar con in-
formación 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 así en todas 

Gráfico 5
Exportación española a China por sectores, 2009-2015

Fuente: ICEX.
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partes, en el caso de China, además, es particularmen-
te difícil, por el menor acceso a la información y por la 
propia velocidad en su evolución. Este elemento afec-
ta especialmente a dos aspectos de la operativa de las 
empresas internacionales en China: en primer lugar, 
la fijación de unas expectativas ajustadas a la situación 
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 confianza en la información trasladada por 
interlocutores interesados. Esto ocurre a veces, tanto 
con los socios comerciales sobre el terreno (cuya se-
lección es absolutamente crítica) 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 última instancia, 
pueden terminar revelándose como no viables.

En resumen, vemos cómo el proceso de internacio-
nalización de las empresas españolas ha ido orientado 

cada vez más hacia China. Las relaciones económi-
cas y comerciales con este país implican a un núme-
ro elevado y creciente de las empresas españolas con 
actividad internacional, que además han sabido irse 
adaptando a las cambiantes exigencias de este comple-
jo mercado. Por ello, podemos decir que, a diferencia 
de lo que ocurría hace no muchos años, ya se puede 
considerar que el establecimiento de dichas relaciones 
va dejando de ser una asignatura pendiente. Lo sigue 
siendo la consolidación y profundización de esas rela-
ciones, en China, en España y en terceros mercados, 
y más aún en un previsible contexto de transición 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 aún más 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 evolución futura marcará en buena 
medida aquel en el que viviremos, y nuestras empresas 
cada vez le prestan mayor atención.



En MOTOR (con descuentos entre un 2% y un 30%, además de atención personalizada):
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electrónico a “clavesweb@cemad.es” para que podamos facilitártelas.
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1.  La importancia de la internacionalización

La internacionalización es un viaje que toda empre-
sa debe considerar, pues no solo reporta los beneficios 
obvios de mayores y más diversificadas fuentes de in-
gresos, sino que, durante la travesía, las empresas se 
ven obligadas a disciplinarse, a reflexionar acerca de sus 
ventajas competitivas y, a partir de aquí, a impulsar su 
productividad, su creatividad y la calidad de sus pro-
ductos. En ICEX conocemos bien la transformación 
que sufren las empresas que se embarcan en esta aven-
tura y, especialmente, la de aquellas que incorporan la 
internacionalización al núcleo 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 economía internacionalizada es, por 
definición, una economía competitiva y generadora 
de un empleo de mayor calidad. Por tanto, interna-
cionalización y competitividad son dos caras de una 
misma moneda.

2. � Los años de crisis: el sector exterior como 
tabla de salvación

El proceso de internacionalización que ha vivido nues-
tra economía desde la incorporación de España a la, 
por entonces, Comunidad Económica Europea en 
1986 ha experimentado un impulso adicional duran-
te estos últimos años de crisis. Y es que esta golpeó 
con particular fuerza a España, revelando una serie de 
desequilibrios que el intenso crecimiento del periodo 
anterior había ocultado. Así, entre 2009 y 2013 se 
produjo una profunda depresión de la demanda inter-
na, cuya contribución negativa al crecimiento del PIB 
llegó 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 constituyó en 
el motor de nuestra economía. Así, entre 2009 y 2013 
se produjo un incremento del valor de nuestras expor-
taciones del 40% y pasamos de contar con algo más 
de 100.000 empresas exportadoras a más de 150.000.

El apoyo de ICEX  
a la internacionalización  
de la economía española
Francisco Javier Garzón Morales
Consejero Delegado de ICEX España, Exportación e Inversiones

RESUMEN

La internacionalización es un atributo fundamental de competitividad de la empresa y, a nivel agregado, de una economía. Durante 
los años de crisis, las empresas españolas 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 internacionalización de nuestra economía vivido en los últimos años, el pre-
sente artículo detalla las herramientas que ICEX pone a disposición 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 ralentización de las economías 
emergentes.
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Internacionalización, Competitividad, Sector exterior, ICEX, Programas, Aumento de la base exportadora, Diversificación de mercados 
de destino, Impulso del valor añadido de nuestra exportación, Formación, Atracción de inversiones, Digitalización, Evaluación de 
calidad, Medición de impacto.
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Este impulso exportador durante el periodo, unido a la 
moderación de las importaciones, fue de tal magnitud 
que permitió a España darle la vuelta a su desequilibrio 
externo como si de un calcetín se tratara. La necesidad 
de financiación de nuestra economía, cercana al 10% 
del PIB en 2008, una de las mayores entre los países 
OCDE, se había transformado, ya en 2012, en capaci-
dad de financiación, una situación que se ha manteni-
do hasta la actualidad. Además, esta mejora del saldo 
corriente se había logrado sin recurrir a actuaciones 
sobre el tipo de cambio. Por primera vez en su historia, 
España equilibraba su sector exterior sin recurrir a la 
devaluación de su moneda.

La capacidad de financiación superó el 2% del PIB en 
2013, en un contexto, aún, de contracción de la de-
manda interna. En 2015, en un entorno radicalmente 
distinto, con una demanda interna que, con el dato 
del último trimestre de 2015, lleva ocho trimestres 
consecutivos creciendo y con una ralentización del 
crecimiento en los mercados emergentes, que habían 
ido ganando protagonismo y aumentando su parti-
cipación en las exportaciones españolas, la capacidad 
de financiación de la economía española 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-
lítica monetaria particularmente expansiva del Banco 
Central Europeo, y de caída en el precio del crudo y, 
por tanto, del abaratamiento de la factura energética 
que España paga al exterior, con una incidencia inne-
gable sobre el saldo comercial.

Pero, aun con estos matices, es innegable que el sector 
exterior español ha tenido un comportamiento no-
table durante el periodo de crisis. En ICEX estamos 
convencidos de que, más allá de la coyuntura, que 
naturalmente tiene una influencia importante, se ha 
producido en estos años una aceleración de la inter-
nacionalización de nuestra economía de tal magnitud 
que parece difícil pensar que no se haya producido un 
cambio estructural.

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

ro, predecía que España sería, tras Irlanda, el país de la 
Unión con mayor crecimiento de las exportaciones de 
bienes y servicios y que mantendría una capacidad de 
financiación del 1,8% del PIB, mayor, de hecho, que la 
estimada en sus anteriores previsiones del pasado mes 
de noviembre. En la misma línea están las previsiones 
del Fondo Monetario Internacional.

Aun así, conviene no lanzar las campanas al vuelo. 
Es importante destacar, por supuesto, los logros 
alcanzados, pero, también, seguir trabajando para 
mantener esta buena tónica. De hecho, 2016 será 
un ejercicio económico clave pues el escenario que 
ya venía 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 creció un 4,1% en el últi-
mo trimestre de 2015, el mayor incremento desde el 
tercer trimestre de 2007, y una drástica caída en la 
actividad de los mercados emergentes. El análisis de 
los datos disponibles de 2015 muestra que el comer-
cio no-UE creció a su nivel más bajo desde 2009. El 
contexto, por tanto, no es el más favorecedor para las 
exportaciones (1).

3. � Los retos de las políticas de fomento  
de la internacionalización: el proceso de 
transformación de ICEX

ICEX no ha sido ajena a las transformaciones que, en 
tantos ámbitos, ha traído la crisis. En los últimos años 
se ha producido un cambio de su naturaleza jurídica y 
la integración en ICEX del organismo de promoción 
de inversiones extranjeras en España, Invest in Spain, 
de la fundación pública Centro de Estudios Económi-
cos y Comerciales (CECO) y, por último, de la parte 
de medio propio de España, Expansión Exterior (2).

ICEX reafirma, así, su condición de referente de la 
internacionalización de la empresa española, pasando 
a desempeñar las funciones de los organismos que se 
han integrado: a la promoción de la exportación y de 
la inversión de empresas españolas en el exterior se 
une la formación de profesionales en materias relati-
vas al comercio exterior y la atracción de la inversión 
extranjera hacia España.
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Esta transformación responde fundamentalmente a dos 
requerimientos básicos de nuestras empresas: por un 
lado, servicios proactivos, basados en el conocimien-
to, personalizados, con el mayor valor añadido posible 
y con la mejor relación entre coste e impacto y, por 
otro, una simplificación en el acceso a los programas de 
internacionalización. Veremos cómo estos atributos se 
repiten a continuación al abordar algunos de los nuevos 
programas y servicios que hemos puesto en marcha.

Estos cambios condujeron a la aprobación de un nue-
vo plan estratégico, que tiene como objetivo general 
contribuir a apuntalar el proceso descrito de interna-
cionalización de nuestra economía. 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 características 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 consolidación de 
la base exportadora, la diversificación de nuestros mer-
cados de destino, el aumento del valor añadido de los 
bienes producidos y exportados, la formación de un 
buen capital humano para la internacionalización y la 
atracción de inversión extranjera directa hacia España.

3.1. � Aumento y consolidación de la base exportadora

En primer lugar debe señalarse que en los últimos años 
se han producido notables avances, pasando, entre 
2009 y 2015, de poco más de 100.000 empresas ex-
portadoras a unas 150.000. También ha aumentado el 
número de empresas exportadoras regulares hasta casi 
alcanzar, en 2015, las 48.000.

Aun así, las empresas exportadoras totales suponen 
menos del 5% del total de empresas en España. Inclu-
so excluyendo del cómputo a las empresas sin asalaria-
dos, el porcentaje de empresas exportadoras no llega al 
10%. Y, de ellas, además, 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 concentración de las ventas 
en el exterior en pocas empresas. Así, en 2015, el 10% 

de nuestros mayores exportadores concentró nada me-
nos que el 97% del total exportado y el 20% más 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 acción de la 
Administración, tanto en el ensanchamiento de la base 
exportadora como en su consolidación.

En relación 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 
económica, 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, está mostrándose 
como un programa exitoso y apreciado por las em-
presas, con más de 1.400 participantes desde su lanza-
miento, a mediados de 2012.

En el ámbito de la consolidación de la base exportado-
ra, destaca el programa ICEX Consolida2, dirigido a 
apoyar la entrada y consolidación en mercados exterio-
res de pymes españolas y que contempla varias modali-
dades de acceso, incluida la constitución de filiales. En 
la convocatoria de 2015 se apoyaron 306 proyectos, 
más del doble que en la de 2014.

También contribuye a la solidez de nuestra base ex-
portadora la apuesta que ICEX está realizando por la 
generación de oportunidades de negocio para nuestras 
empresas. Así, a nuestros instrumentos tradicionales, 
como los foros de inversión o los encuentros empresa-
riales, hemos añadido en los últimos años varias inicia-
tivas que se caracterizan por su bajo coste, tanto para 
la empresa como para ICEX, por la personalización del 
trabajo y por una actitud proactiva. Me referiré, a con-
tinuación, a dos de ellas.

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

Desde su puesta en marcha se han atendido más de 
seiscientas oportunidades de negocio, introducidas en 
el sistema por ochenta Ofecomes. Observamos, ade-
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más, 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 más 
de 3.500 empresas españolas como posibles provee-
dores de las empresas extranjeras demandantes de los 
productos/servicios solicitados.

La otra iniciativa reciente digna de mención 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 ámbito de las infraestructuras. Este programa es, 
además, paradigmático de la voluntad de ICEX de im-
pulsar la cooperación con el sector privado y de poner 
la experiencia de unas empresas a disposición de otras, 
creando un círculo virtuoso del que deberían 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 ejecución de 
los proyectos. Todos se han distinguido tanto por la 
personalización y focalización como por su alto valor 
añadido. Sin querer entrar en detalle de cada uno de 
ellos, sí querría introducir un ejemplo de la eficacia de 
estos instrumentos. Así, en octubre se celebró 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 
habían desplazado hasta allí 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 
española y potenciando, en definitiva, su valor como 
punto de encuentro para las empresas.

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

cuenta también la consecución del resto de nuestros 
objetivos estratégicos.

3.2. � Diversificación de los mercados de destino

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

En los últimos años se ha producido una diversifica-
ción de nuestros mercados de destino, de modo que 
si hace una década la UE absorbía el 75% de nuestras 
ventas totales, en 2015 ese porcentaje se quedó en el 
65%. Aun así, 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 diversificación de nuestros mercados de destino 
debe ser una prioridad, pues, a pesar de la ralentiza-
ción actual en los mercados emergentes, los cambios 
geopolíticos y comerciales que se han verificado en los 
últimos diez o quince años son irreversibles. Y, aun con 
altibajos, seguirá siendo en los mercados emergentes en 
donde estarán las grandes oportunidades en el futuro.

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

Otra línea que estamos explotando, en el actual con-
texto de ralentización del crecimiento de las economías 
emergentes, es el denominado negocio multilateral, 
esto es, aquel que se realiza en colaboración con las 
instituciones financieras internacionales. Hace unos 
años comenzamos a organizar jornadas de partenaria-
do multilateral, que suelen realizarse en mercados con 
potencial, pero de difícil acceso, y que permiten a las 
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empresas españolas participantes entrar en contacto, 
por un lado, con los responsables de las instituciones 
multilaterales en ese país o área, para así conocer de 
primera mano las líneas maestras de su actuación 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 áreas 
geográficas en las que la posibilidad de contar con so-
cios locales es limitada. Es el caso de Etiopía y el Con-
go, donde tenemos previsto celebrar, ya en el primer 
semestre de 2016, sendas actividades.

El desempeño de España en esta modalidad de negocio 
en los últimos años 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 asiático y africa-
no de desarrollo.

No obstante, es necesario también apelar a la pruden-
cia, pues, como sucede en cualquier ámbito económi-
co, la mayor rentabilidad potencial de aquellos mer-
cados menos explotados está generalmente asociada a 
un mayor riesgo. El acceso a los mercados emergentes 
normalmente es complejo, pues en ellos hay una me-
nor organización, la información es más costosa y sue-
len sufrir una mayor burocratización y ciertos niveles 
de proteccionismo, con unas barreras, además, que no 
son siempre evidentes en una primera aproximación. 
Invitamos a las empresas, por tanto, a acceder a estos 
mercados apoyándose en ICEX. A este respecto, me 
gustaría incidir en el papel que juegan nuestros servi-
cios de información y asesoramiento, que no son sólo 
para mercados emergentes, pero que probablemente 
tienen en ellos su mayor razón de ser.

Entre estos, vale la pena destacar los servicios provistos 
por las Ofecomes y, más en concreto, los denominados 
servicios personalizados, que son aquellos servicios de 
valor añadido que se prestan previa solicitud de la em-
presa española, ajustándose específicamente a sus nece-
sidades, y que tienen un precio fijado en función de la 
cantidad de trabajo empleada para realizarlos.

En 2015 se prestaron casi 3.500 servicios personaliza-
dos y, aunque la Unión 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 más descono-
cidos para la empresa española, que es donde mayor 
valor aportamos a través de nuestros servicios.

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

También hay que mencionar la información que pro-
veemos a través del servicio Ventana Global, lanzado en 
2014 y que surge, además de para dar respuesta a con-
sultas de naturaleza comercial, para facilitar el acceso a 
información sobre programas de internacionalización, 
con independencia del organismo que los ofrezca. Así, 
a través de Ventana Global, se ofrece información a 
nuestras empresas no solo de los programas de ICEX, 
sino también de los del resto de entidades dependientes 
de la Secretaría de Estado de Comercio, como CESCE, 
COFIDES o Expansión Exterior, los de la Dirección 
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 Unión Europea, 
el 33%, estuvo muy por debajo de la cuota de la UE en 
la exportación española.

3.3. � Aumento del valor añadido de los bienes exportados

Al respecto del tercer objetivo del plan estratégico, es 
necesario señalar que la exportación española ha dado 
un salto de calidad en los últimos años. Así, el primer 
gran capítulo de nuestra exportación es el de bienes 
de equipo, en el que destacan la maquinaria y los apa-
ratos eléctricos, y el segundo la automoción, ambos 
caracterizados por ser elementos industriales con con-
tenido tecnológico y en los que el tejido productivo 
español es muy fuerte.

Aun así, el volumen exportado en los capítulos de la 
contabilidad nacional que el Instituto Nacional de Es-
tadística define como de alta tecnología apenas supera 
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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 
máximo otros atributos de creación de valor.

Y es que, en el mundo actual, en el que la oferta de 
productos cubre hasta los nichos más insospechados, 
la especialización y diferenciación asociada a la creati-
vidad y a la innovación es fundamental.

Así, trabajamos para potenciar el binomio innovación-
internacionalización, apoyando sectores de alto conte-
nido científico y tecnológico, como la nanotecnología, 
la astrofísica, la física de partículas, de fusión, los nue-
vos materiales, el equipamiento científico, etc. Muchas 
de estas industrias se caracterizan por ser aplicables de 
forma transversal, no pudiéndose encasillar en un sec-
tor en concreto. Además, las empresas de estas indus-
trias de alta tecnología tienen, por lo general, requeri-
mientos muy específicos. En los últimos años hemos 
puesto en marcha acciones de promoción en ámbitos 
que nos eran desconocidos y observamos con satisfac-
ción cómo estas, además, van cogiendo inercia, como 
muestran las nueve empresas participantes, el pasado 
junio, en la edición dedicada a instrumentación astro-
nómica de las ferias SPIE, celebrada en Edimburgo. 
Estas nueve empresas constituyeron la representación 
nacional más numerosa en la feria.

En este ámbito se enmarca también el programa ICEX-
Smart Cities, una iniciativa horizontal que engloba 
muchos sectores, pero que son, por lo general, tecno-
lógicos. El modelo smart city apuesta por la gestión 
más eficiente de los recursos que posibilitan las nuevas 
tecnologías. Estas facilitan también una mayor partici-
pación del ciudadano en el desarrollo y en la gestión de 
su ciudad. Este tipo de proyectos son, además, una im-
portante apuesta de los organismos multilaterales ante 
el aumento en todo el mundo de la población urbana.

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

3.4. � Formación del capital humano para la 
internacionalización y capacitación empresarial

En este ámbito destaca la integración del Centro de 
Estudios Económicos y Comerciales (CECO), efecti-
va a partir del 1 de enero de 2015, para ofrecer una 
formación cualificada y especializada a un número cre-
ciente de profesionales y empresas.

ICEX-CECO, que ha adoptado un enfoque de escuela 
de negocios, cuenta con un claustro de más de 250 
profesores y, a través de su campus virtual, incorpora 
herramientas y métodos de la formación on-line en sus 
cursos, bien como apoyo a la formación tradicional o 
bien diseñando 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 
metodología on-line, con una participación de 1.900 
alumnos y un total de 11.277 horas impartidas.

ICEX-CECO también gestiona nuestro Programa de 
becas de internacionalización y el Programa de prác-
ticas en instituciones públicas de internacionalización 
para estudiantes. El primero, una de las banderas más 
reconocibles de ICEX, cumplió cuarenta años en 2015 
(el programa es, de hecho, más antiguo que el propio 
ICEX), efeméride que se celebró con un acto clausura-
do por el rey Felipe VI. El programa cuenta con tres fa-
ses: un curso máster en gestión internacional de la em-
presa, un año de formación en alguna de las casi cien 
Ofecomes con las que contamos en el exterior y otro 
año en el que los becarios completan su formación en 
la empresa privada o en algún organismo internacio-
nal. A lo largo de 2015, 258 estudiantes se formaron 
en el máster, 235 estuvieron en las Ofecomes, 194 en 
empresas y diecisiete en organismos internacionales.

Por su parte, el Programa ICEX de prácticas en ins-
tituciones públicas para la internacionalización, ya 
en su tercera edición, se realiza en colaboración con 
las principales universidades españolas y tiene como 
finalidad complementar la formación académica de 
estudiantes de posgrado, mejorando su capacitación 
profesional y facilitando su incorporación al mercado 
laboral. En 2015 han sido treinta alumnos, de die-
cinueve universidades, los que han completado su 
formación universitaria en ICEX, la Dirección Gene-
ral de Comercio e Inversiones, COFIDES, CESCE, la 
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Dirección General del Tesoro, TURESPAÑA, la Di-
rección General de la Pyme y la Secretaría General de 
Ciencia, Tecnología e Innovación.

Esta formación que ofrece CECO, basada por lo gene-
ral en programas de postgrado de cierta duración, se 
complementa perfectamente con la que tradicional-
mente ofrece ICEX, centrada en jornadas y seminarios 
sobre internacionalización que ofrecen capacitación 
previa para la participación en acciones de promoción 
en destino. El formato de estas convocatorias se ha 
ampliado gracias a las nuevas tecnologías de la infor-
mación y la comunicación, lo que permite acercar a 
las empresas un número 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 España, 
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% más que en 2014.

3.5. � Mejorar el posicionamiento de España como 
plataforma de negocios internacionales

Para la consecución de este objetivo, se trabaja en tres 
grandes líneas:

–  Atracción de nuevos proyectos de inversión directa 
extranjera, especialmente de los países, sectores y ne-
gocios que tienen un mayor crecimiento potencial en 
España, facilitando la colaboración entre inversores ex-
tranjeros y empresas españolas.

–  Posicionamiento de España como plataforma global 
de negocios e inversiones internacionales, pues España 
cuenta con condiciones muy competitivas para la inver-
sión y el acceso a los mercados de la UE, norte de Áfri- 
ca, Mediterráneo y Latinoamérica. En este sentido es 
paradigmática la puesta en marcha del Plan de atracción 
de sedes e inversiones de empresas multilatinas a España, 
con el objetivo de hacer de España su principal plata-
forma en su expansión hacia Europa y norte de África.

–  Promoción de la mejora del clima de negocios (3) 
y del entorno regulatorio, de forma que se facilite la 
actividad empresarial en España. En este sentido, tra-

bajamos junto con distintos ministerios y administra-
ciones autonómicas y locales para mejorar la posición 
de nuestro país 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, España ha experimentado 
una evolución favorable en las últimas ediciones del 
informe Doing Business del Banco Mundial. Así, si en 
la edición 2013-2014 España ocupaba la posición 52ª, 
en la 2014-2015 se situó en la 34ª. La última edición, 
la 2015-2016, destaca los progresos de nuestro país en 
la protección de los inversores minoritarios y en ma-
teria de pago de impuestos, lo que ha permitido un 
nuevo avance hasta la posición 33ª.

4.  Conclusión

Estamos muy orgullosos de, a pesar de la menor dis-
ponibilidad presupuestaria de los últimos años, haber 
sido capaces de mantener el volumen de actividad en 
nuestros principales instrumentos y el número de par-
ticipaciones empresariales en los mismos. Todo ello, 
además, 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 tecnologías y, por otra, la eva-
luación continua de nuestras iniciativas y la medición 
de su impacto.

En relación a lo primero, no podemos promover entre 
las empresas una gestión tecnológicamente avanzada 
sin aplicarnos nosotros el mismo objetivo. Esta apuesta 
se ha plasmado, entre otras medidas, en un nuevo por-
tal que incluye, además, toda la información generada 
por la red nacional y exterior. En la actualidad, casi to-
dos los trámites con ICEX, incluidas las solicitudes de 
ayudas o la inscripción a nuestras actividades, puede 
realizarse 100% on-line. Este nuevo portal se comple-
menta con una mayor y mejor comunicación 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-
cionalización líder en redes sociales en España, y la ter-
cera en el ámbito internacional, con una comunidad 
en redes sociales que a 31 de marzo de 2016 suma más 
de 137.000 seguidores.
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En relación a lo segundo, estamos prestando una es-
pecial atención a la medición de la satisfacción de las 
empresas y a la evaluación del impacto de nuestras 
acciones, de modo que seamos capaces de maximizar 
los efectos de nuestra acción y de sacarle el máximo 
provecho a nuestros recursos. A este respecto me gus-
taría señalar, por una parte, que, tanto en 2014 como 
en 2015, hemos medido la satisfacción de las empre-
sas por nuestros servicios, obteniendo una nota media 
superior a 8 sobre 10. Por otra, el Departamento de 
Evaluación ha desarrollado una metodología propia de 
atribución 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 está trabajan-
do asimismo en la evaluación de las necesidades que 
transmiten nuestros clientes, con objeto de rediseñar 
la oferta de servicios y actividades.

Esta información 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 españolas.

En los últimos años 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 consolidación fiscal que, 
naturalmente, ha tenido su impacto sobre nuestro pre-
supuesto. Por otra, la llegada de la crisis y la caída de 
la demanda interna en España produjeron un incre-
mento en la demanda de nuestros servicios por parte 
de las empresas, que vieron en la internacionalización 
la vía para el mantenimiento de su actividad. Por últi-

mo, las empresas en nuestro país han dado un enorme 
salto cualitativo en los últimos tiempos y solicitan, por 
tanto, servicios de valor añadido capaces de atender sus 
necesidades, cada vez más especializadas.

En ICEX decidimos coger el toro por los cuernos y ha-
cer de la necesidad virtud. Así, nos embarcamos en un 
proceso de transformación, en el que aún 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 internacionalización creó la entidad pública 
empresarial Instituto Español de Comercio Exterior, ICEX.

   �   Posteriormente, el Consejo de Ministros del 16 de marzo de 
2012 acordó un plan de reestructuración y racionalización del 
sector público estatal que incluía los organismos dependientes 
de la Secretaría 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 integración en ICEX del organismo de promoción de 
inversiones Invest in Spain, así como la nueva denominación de 
ICEX, que pasó a ser ICEX España Exportación e Inversiones.

   �   Por último, la Ley 15/2014, de 16 de septiembre, de racionali-
zación del Sector Público y otras medidas de reforma adminis-
trativa aprobó la integración en ICEX de la fundación pública 
Centro de Estudios Económicos 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 España, Expansión Exterior, S.A., con efecto a partir del 
1 de abril de 2015.

(2) � Las cifras relativas al comercio exterior y número de empresas 
exportadoras proceden de los datos de Aduanas, dependiente 
de la Agencia Estatal de Administración Tributaria. Las cifras 
relativas a la balanza de pagos proceden del Banco de España.

(3) � Este trabajo se enmarca en la Ley 14/2013, de 27 de septiem-
bre, de apoyo a los emprendedores y su internacionalización, en 
la que se introduce el objetivo de revisar el clima de negocios a 
través de mejoras regulatorias.
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1.  Introducción

Cualquier transacción 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, aplicación 
de ordenamientos jurídicos 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 prestación y el pago, y un inevitable apla-
zamiento entre ambos elementos de la transacción. La 
intervención de entidades bancarias y la utilización 
de medios de pago internacionales vienen a resolver 
algunas de estas dificultades aportando certezas y se-
guridad a las operaciones internacionales.

De esta intervención y del inevitable lapso de tiem-
po entre prestación y contraprestación surge un ele-
mental proceso de financiación, que sin ser consi-

derado un elemento esencial de la operación es un 
componente relevante y necesario de los negocios 
internacionales.

Por otro lado, las relaciones financieras entre los paí-
ses son otro de los pilares de las relaciones econó-
micas y comerciales, de tal manera que los recursos 
financieros nacionales permiten apoyar la expansión 
internacional de las empresas y a la vez establecer 
lazos permanentes de colaboración complementarios 
con la actividad de la banca y otras entidades finan-
cieras públicas y privadas, tanto del país de origen 
como del receptor.

En definitiva, sobre estas bases se ha construido un 
elaborado sistema de financiación de exportaciones, 
que más allá de hacer posible las transacciones puede 
llegar a convertirse, junto con precio y calidad, en un 
ingrediente más de la competencia entre quienes acce-
den a los mercados internacionales.

El fomento financiero de la exportación  
e internacionalización
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RESUMEN

Partiendo de un enfoque histórico y también desde el proceso de reforma acometido en los últimos años en respuesta a la importante crisis 
económica y financiera, este artículo aborda, por un lado, los distintos organismos, empresas e instrumentos que componen el llamado 
sistema español de apoyo financiero oficial a la internacionalización de la empresa española, y, por otro, la situación actual y futuro del 
llamado Consenso OCDE, o conjunto de reglas comunes que afectan en buena medida a los instrumentos anteriores.
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Sin embargo, la comunidad internacional, en cuanto 
está representada en la OCDE, considera que la com-
petencia en las condiciones de financiación de la ex-
portación no es deseable y podría ofrecer una ventaja 
a las naciones más ricas o que disponen de mayores 
recursos para la financiación de exportaciones en de-
trimento de aquellas otras que, teniendo productos 
más competitivos, carecen de esa capacidad de ofrecer 
financiación en gran volumen y en términos de com-
petencia potencialmente depredadora. Este concepto 
está en la esencia del llamado Consenso o acuerdo so-
bre las líneas directrices en materia de crédito a la ex-
portación que marca las reglas a que debe sujetarse la 
financiación de la exportación con apoyo oficial. Es el 
level playfield o campo de juego equilibrado en el que 
los países pueden competir de un modo más saludable 
para que las exportaciones sean desarrolladas por los 
productores más eficientes.

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

2. � Algunos hitos del fomento financiero  
de la internacionalización en España (1)

Podemos remontar la memoria a la creación del Ban-
co Exterior de España, por Real Decreto-Ley de 1928, 
que en su exposición inicial se hace eco de la deman-
da formulada por voces autorizadas de la industria en 
España y de los españoles 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 distribución, venta y 
producción orientadas al desarrollo de ese comercio.

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

su fundación, se plantea la reorientación del Banco 
Exterior de España, en el marco de las directrices del 
Primer Plan de Desarrollo, se tiene en cuenta su vin-
culación con la Administración, en particular con el 
Ministerio de Comercio, materializada por la presen-
cia en su consejo de administración de representantes 
cualificados de ese ministerio y por la puesta a dis-
posición de la Subsecretaría de Economía Exterior y 
Comercio de la sociedad FOCOEX creada en 1950 
por el banco.

En los años siguientes se suceden acontecimientos 
relevantes para el ámbito que nos ocupa. En 1970 se 
funda la Compañía Española de Seguros de Crédito a 
la Exportación, CESCE, con participación accionarial 
mayoritariamente pública, gestora del Seguro de Cré-
dito a la Exportación por Cuenta del Estado. España 
suscribe en 1976 el texto de la OCDE limitativo de 
las condiciones del crédito a la exportación con apoyo 
oficial, que con algunas modificaciones daría lugar en 
1978 al Acuerdo OCDE sobre Líneas Directrices para 
los Créditos a la Exportación con Apoyo Oficial. Para 
mejor ajustarse a esta norma internacional, el Crédito 
Oficial a la Exportación ofrecido en España a través del 
Banco Exterior de España abre paso, en 1983, al Con-
venio de Ajuste Recíproco de Intereses o sistema CARI, 
que de forma más eficiente concentra el uso de recur-
sos públicos en el ajuste del tipo de interés.

En estos años el crédito a la exportación tiene en Espa-
ña el complemento importante del Fondo de Ayuda al 
Desarrollo (FAD), que con total respeto a la normativa 
OCDE aplicable, ofrece financiación en condiciones 
concesionales (que implican un elemento de donación) 
para proyectos de interés por su impacto en el desarro-
llo económico o social de los países receptores y que son 
ejecutados por empresas españolas. Los créditos mix-
tos, con un tramo FAD y otro tramo en condiciones 
habituales del crédito a la exportación, son numerosos 
y se convierten en una potente herramienta de penetra-
ción de mercados exteriores, especialmente en el área 
iberoamericana. Su utilización en protocolos bilaterales 
mediante líneas o el señalamiento de sectores priorita-
rios marca un rumbo a las empresas españolas. Es con-
siderable el número de compañías de nuestro país que 
iniciaron exitosamente una andadura internacional de 
la mano del FAD y de estos protocolos.



101

EL APOYO A LA EXPORTACIÓN

El sector es dinámico y la normativa internacional se 
va ajustando con prontitud a las circunstancias impe-
rantes. La agresividad de algunos países europeos en 
el comercio internacional, arropada por instrumentos 
análogos a nuestros créditos mixtos, propicia en los 
años noventa que la OCDE proponga una disciplina 
cada vez más 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 cálculo 
de la financiación concesional ligada) se encargarán de 
aproximar la concesionalidad y los términos del crédi-
to a la exportación a la realidad de los mercados. Los 
créditos mixtos solo podrán ofrecerse en operaciones 
comercialmente no viables. Se plantea también enton-
ces la convergencia de primas y coberturas de seguro 
de crédito a la exportación entre los países participan-
tes en el Consenso.

El inexorable transcurso del tiempo y la consiguiente 
evolución del entorno dictaron el año 2010 la desapa-
rición del FAD y la entrada en escena de sus sucesores 
el Fondo para la Internacionalización de la Empresa 
(en adelante, FIEM), con enfoque comercial y el Fon-
do para la Promoción del Desarrollo (FONPRODE), 
con vocación de cooperación al desarrollo.

3. � Los players e instrumentos actuales

Antes de profundizar en la actual situación del Con-
senso y de las tendencias que previsiblemente marca-
rán su futuro, tratemos el papel que algunos de nues-
tros departamentos, organismos, empresas públicas e 
instrumentos han desempeñado durante estos años y 
juegan en la actualidad en el fomento financiero de la 
internacionalización en España. Antes de esto, es pre-
ciso reconocer el papel del ICEX en esta materia, que 
más allá de ser pieza fundamental en el apoyo comer-
cial y en la difusión del conocimiento sobre técnicas, 
mercados y oportunidades, también ha desarrollado 
todos estos años un importante papel de promoción 
financiera con las empresas españolas sobre todos estos 

instrumentos y también de los de la Unión Europea y 
la banca multilateral.

El sistema español de apoyo financiero oficial a la in-
ternacionalización de la empresa está constituido por 
toda una serie de organismos e instrumentos de apo-
yo financiero a la internacionalización de la economía 
española y de las empresas, que viene definido en el 
artículo 55 de la Ley 14/2013, de 27 de septiembre, de 
apoyo a los emprendedores y su internacionalización. 
Se trata de un sistema gestionado a través de diversos 
departamentos, organismos y empresas públicas, y que 
conjuga la especialización 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 financiación 
privada gestionado por CESCE, un tercer conjunto de 
instrumentos gestionados por la Compañía Española 
de Financiación del Desarrollo (en adelante, COFIDES)  
especializado en participaciones temporales y minori-
tarias de operaciones de inversión en el exterior a través 
de créditos, capital e instrumentos participativos (FIEX 
y FONPYME, y la actividad por cuenta propia que rea-
liza la compañía), el Convenio de Ajuste Recíproco de 
Intereses (CARI) gestionado por ICO y el paquete de 
líneas que gestiona esta entidad fundamentalmente a 
través de la banca comercial.

El FIEM, gestionado directamente por la Secretaría de 
Estado de Comercio a través de la Dirección Gene-
ral de Comercio Internacional e Inversiones, supone 
la gran evolución del instrumento español 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 
carácter concesional (con una componente de donación 
implícita) y deudor soberano, se pase a un instrumen-
to muy principalmente reembolsable, que además de 
poder incluir este tipo de créditos concesionales (tied 
aid en la jerga del Consenso), pueda financiar otros 
tipos de operaciones. Tal es el caso de la exportación 
en condiciones comerciales y con deudor privado, o las 
operaciones de inversión en forma de toma de partici-
pación en deuda senior por parte de FIEM, en filiales y 
en sociedades de propósito específico promovidas por 
empresas españolas.
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El objetivo del FIEM es ofrecer apoyo financiero a las 
operaciones de internacionalización de la empresa es-
pañola. Así, la cartera del fondo cuenta al término del 
ejercicio 2015 con 67 operaciones aprobadas en estos 
cinco años que lleva de ejecución 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 transición del FAD al FIEM no ha sido sencilla, 
fundamentalmente por producirse en un contexto de 
fuerte crisis económica, puede decirse que el balance 
de estos años de ejecución dejan más 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 países destinatarios de las operaciones, han sido 
en más de treinta países, destacando por volumen Ara-
bia Saudí, Egipto, Kenya, Marruecos, Uruguay, Sri 
Lanka, México y Venezuela, en diversos sectores como 
energía, 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 Compañía Española de Segu-
ros de Crédito a la Exportación (en adelante, CESCE), 
constituida en 1970 para gestionar el Seguro de Crédi-
to a la Exportación por Cuenta del Estado y proporcio-
nar una herramienta de financiación de la expansión 
internacional de las empresas españolas. Cuenta con 
un planteamiento peculiar de participación pública-
privada. Es una fórmula muy española, que también se 
dio en el Banco Exterior de España, en COFIDES, en 
FOCOEX y su sucesora Expansión Exterior, así como 
en la empresa SIRECOX. Pero es una fórmula que se 
ha revelado como eficaz y pragmática que permite una 
interacción continuada con la realidad de los merca-
dos y en este caso con el sector bancario. CESCE sigue 
contando en la actualidad con capital mayoría del Es-
tado (50,25%), participación de bancos (45,85%) y 
de compañías privadas de seguros españolas (3,9%), 

y mediante las coberturas de sus pólizas, ha tenido 
un indudable protagonismo en la financiación de  
innumerables transacciones internacionales, grandes  
y pequeñas. Además, como estas otras empresas públi-
co-privadas, ha tendido puentes al mundo empresarial 
y su naturaleza mixta ha permitido a la Administración 
entender mejor los problemas y dificultades que afron-
tan las empresas en sus azarosos procesos de interna-
cionalización. En el concierto internacional CESCE es 
sin duda una de las ECA (o Export Credit Agencies) 
que cuenta por su tamaño, por su trayectoria y por su 
activa colaboración con las compañías colegas. La pre-
sencia de la Secretaría de Estado de Comercio a través, 
entre otros, de la Subdirección General de Fomento 
Financiero de la Internacionalización en CESCE y su 
acompañamiento, ha sido útil y provechosa para am-
bas y ha aportado un valioso conocimiento y una expe-
riencia insustituible para la Administración.

CESCE gestiona en la actualidad por cuenta del Estado 
unos riesgos en vigor totales de algo más de 16.000 
millones de euros, de los cuales más del 60% corres-
ponden a pólizas de crédito comprador y un 16% 
aproximadamente a fianzas, siendo los cuatro primeros 
países en concentración de riesgos Turquía, seguido de 
México, Arabia Saudí y Angola. Desde su fundación 
en 1970 ha venido desarrollando la tarea de gestión 
del Seguro de Crédito a la Exportación por Cuenta del 
Estado satisfactoriamente y sin que suponga coste para 
el contribuyente. En efecto, para valorar la gestión de 
la cuenta del Estado en su justa medida hay que tener 
en cuenta cómo 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-
tórico del instrumento del 117%. También se pueden 
mencionar diversos hitos muy importantes en la his-
toria de la compañía, como la incorporación a partir 
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de 1992 de la actividad por cuenta propia, resultando 
en un notable crecimiento y expansión internacional,  
un caso de éxito dentro del sector de sus homólogas 
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 año 2000 se inicia la expansión 
en Latinoamérica.

La gestión de la cuenta del Estado por una empresa 
privada es un modelo que se sigue en países como Ale-
mania (Euler Hermes), Holanda (Atradius), Austria 
(OEKB), entre otros. En países como Reino Unido 
está gestionado por un departamento ministerial. En 
España, contamos con un sistema mixto y único en 
nuestro entorno, constituido por una compañía pri-
vada con participación mayoritaria del Estado. En este 
sentido, resulta particularmente interesante el proce-
so de modernización sufrido en los últimos años en 
la gestión de la cuenta del Estado, una revolución en 
cierta medida que ha supuesto la renovación de la co-
bertura de riesgos de la internacionalización por cuen-
ta del Estado ante un potencial proceso de privatiza-
ción de CESCE. Para ello, desde el año 2012 ha sido 
preciso adoptar determinadas medidas normativas que 
permitieran al Estado efectuar dicha enajenación del 
capital de la compañía, 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 más de cuarenta años 
de antigüedad (Ley 10/1970 y Decreto 3138/1971, 
de 22 de diciembre, por el que se regula el Seguro de 
Crédito a la Exportación). Para ello, se aprobó la Ley 
8/2014, de 22 de abril, sobre cobertura por cuenta del 
Estado de los riesgos de la internacionalización de la  
economía española, que estableció un nuevo esquema 
mediante el cual el Estado, a través de un agente ges-
tor, da cobertura a determinados riesgos de la interna-
cionalización y fija el marco regulatorio en el que el 
agente gestor actúa por cuenta del Estado, fundamen-
talmente a través de la nueva Comisión de Riesgos por 
Cuenta del Estado, de carácter interministerial, frente 
a la anterior que era una comisión delegada del con-
sejo de administración. Asimismo, el Real Decreto 
1006/2014, de 5 de diciembre, por el que se desarro-
llaba la anterior Ley 8/2014, entró a concretar aspectos 

fundamentales de la cobertura de riesgos por cuenta 
del Estado, como por ejemplo, modalidades de cober-
tura, riesgos cubiertos, operaciones, pago de siniestros, 
designación del agente gestor, conflicto de interés,  
funcionamiento de la Comisión de Riesgos o tarifas. 
Todo este paquete de reforma normativa culminó con 
la firma del convenio de gestión entre el Estado, a tra-
vés del ministro de Economía 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 histórico para la internacio- 
nalización de la empresa española y su relevante rela-
ción con los instrumentos financieros de un conjunto 
de entidades como son FOCOEX y SIRECOX, fusio-
nadas posteriormente en EXPANSIÓN EXTERIOR, 
Ante el reto de ejecutar proyectos de notable enverga-
dura que pocas compañías podían afrontar, FOCOEX 
fue capaz de agrupar ofertas de empresas pequeñas y 
medianas. Presentándose como titular de la exporta-
ción frente a compradores extranjeros, podía prestar 
la garantía y credibilidad asociadas a su condición pú-
blica. De esta forma permitía no solo el desarrollo y 
la enriquecedora experiencia internacional para esas 
empresas menores sino también, frecuentemente, el 
acceso al apoyo financiero oficial a la exportación que 
muchas de ellas desconocían. FOCOEX, presente en 
muchos países, ha cruzado fronteras, ha abierto las 
puertas de otras administraciones y ha formado, desde 
la exportación vivida en primera persona, a muchos 
expertos que después han ocupado puestos relevantes 
en empresas españolas de proyección internacional. 
Pero junto a estos logros y por encima de ellos, es des-
tacable la capacidad que tuvo de desarrollar proyec-
tos. Más allá de detectar oportunidades, el auténtico 
desafío del fomento de la internacionalización reside 
en desarrollar ideas de negocio en otros países 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 compensación, con participación 
del sector privado a través de REPSOL y bajo la batuta 
de la Secretaría de Estado de Comercio. La mecánica 
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de financiar exportaciones con los saldos generados a 
favor de un Estado extranjero por nuestras compras 
de petróleo obtuvo interesantes resultados hasta el 
estallido de la guerra en Iraq. Esta vino a truncar el 
emprendimiento, ya que la ejecución de contratos de 
crudo quedó interrumpida y las sanciones internacio-
nales dificultaron la contraprestación mediante expor-
taciones españolas.

SIRECOX y FOCOEX se fusionaron en 1996 para 
constituir EXPANSIÓN EXTERIOR, que hasta 2015 
ha continuado la trayectoria de ambas como avanza-
dilla de la Administración en el fomento financiero 
de la internacionalización. A la experiencia de sus 
fundadores en el desarrollo de proyectos ha incorpo-
rado una experiencia más que notable en el montaje 
de operaciones de financiación sin recurso, project fi-
nance, y fue pionera para España en la estructuración 
de paquetes financieros con agencias multilaterales y 
con la banca internacional, a las que se sumó en oca-
siones la participación del ICO. Desde su fundación, 
la sucesora de FOCOEX y SIRECOX ha luchado por 
mantenerse rentable y adaptarse a circunstancias cam-
biantes y a un mercado difícil y competitivo. Incorpo-
ra durante algunos años la condición de medio propio 
de la Administración para ejecutar, bajo el nombre de 
P4R, determinadas encomiendas vinculadas al FIEM, 
al FONPRODE y al Fondo del Agua. Finalmente, re-
cuperado el título de España Expansión Exterior, y 
cumplida con creces la misión para la que había sido 
constituida de servir a la administración y al fomento 
de la internacionalización sin tener jamás apoyo pre-
supuestario y por tanto a coste cero, entra en 2015 en 
una fase final de amortización.

En cuanto a los instrumentos por excelencia de apoyo 
a la inversión en el exterior, que son FIEX, FONPYME 
y la actividad por cuenta propia de COFIDES, desde la 
Secretaría de Estado de Comercio se impulsó en 1989 
la puesta en marcha de esta sociedad estatal con la fina-
lidad de apoyar la internacionalización mediante la in-
versión y la presencia con vocación de permanencia de 
nuestras compañías en otros mercados. El momento 
fue especialmente oportuno pues el clima internacio-
nal favorable a la entrada de empresas extranjeras y la 
evolución del Consenso como marco del apoyo oficial 
a la financiación de exportaciones aconsejaban explo-

rar esta senda. Con el importante refuerzo, a partir de 
1997, de los Fondos de la Secretaría de Estado de Co-
mercio, FIEX y FONPYME, COFIDES ha gestionado 
los recursos públicos 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 últimos años, 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 más de 45 para el 
FONPYME.

Todos estos instrumentos han actuado bajo la aten-
ta batuta de la Secretaría de Estado de Comercio y, 
dentro de ella, la Subdirección General de Fomento 
Financiero de la Internacionalización. Desde allí, bien 
mediante instrucciones puntuales bien a través de la 
presencia en Consejos de Administración 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 política 
comercial española desde la perspectiva del fomento fi-
nanciero de la internacionalización. Esta subdirección 
ha liderado durante años la participación de España en 
el Club de París y nuestra presencia activa en reuniones 
y reformas del Consenso de la OCDE, desde donde 
se señala la dirección y se establecen criterios para la 
financiación de las operaciones internacionales.

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

Por último, pero no por ello menos importante, el 
Convenio de Ajuste Recíproco 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 españolas incentivando 
la concesión de créditos a tipo de interés fijo (CIRR) 
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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 amortización superior a dos 
años y a un tipo de interés fijo CIRR y que sigue las 
reglas del Consenso OCDE. El ajuste recíproco de in-
tereses se realiza calculando la diferencia entre el ren-
dimiento real que obtiene la entidad financiera por el 
crédito de exportación que ha concedido al tipo CIRR 
menos el coste de financiarse en el mercado interban-
cario en la moneda de denominación del crédito, más 
un margen de gestión. Según 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 financiación, eliminando la incer-
tidumbre ligada a la evolución del tipo de interés, más 
allá de permitir que bancos y exportadores españoles 
se encuentren las mismas condiciones que sus compe-
tidores en otros países. El saldo vivo de la cartera CARI, 
a 30 de septiembre de 2015, asciende a algo más de 
2.100 millones de euros, aproximadamente un 75% 
correspondiente a operaciones firmadas en dólares y 
en torno a un 25% a operaciones firmadas en euros.

4.  El consenso OCDE y su futuro

Para entender el papel que desempeña el Consenso en 
la financiación de las exportaciones a nivel mundial, es 
obligado hacer mención a la 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 exportación 
se lleva a cabo por dos grupos: el Grupo de Trabajo 
sobre Créditos a la Exportación y Garantías de Crédito 
(ECG) y el Grupo de Participantes del Consenso sobre 
Créditos a la Exportación.

El ECG es un comité oficial de la OCDE que se creó 
en 1963 en el cual se intercambia información sobre 
programas y políticas de créditos a la exportación. 
El Grupo de Participantes, por su parte, se creó en 
1978, cuando se establecieron las primeras normas 
financieras en el Consenso. Aunque estos dos grupos 
operan en paralelo por razones prácticas, funcionan 
en último término de manera independiente, de for-
ma que un país puede decidir formar parte del ECG, 
de Participantes o de los dos grupos, y solo está obli-

gado a aplicar las disciplinas sobre créditos a la expor-
tación del grupo en el que participa.

El Grupo de Participantes no es formalmente un ór-
gano de la OCDE. No obstante, sus miembros han 
elegido seguir las reglas y procedimientos de esta or-
ganización, dado que la mayoría de ellos forman parte 
también del ECG y que el Consenso surgió bajo los 
auspicios de esta organización. En la actualidad hay 
nueve participantes (Australia, Canadá, la Unión Eu-
ropea, Japón, Corea, Nueva Zelanda, Noruega, Suiza y 
Estados Unidos) y dos observadores regulares (Turquía 
e Israel). Además, Brasil es un participante en el Acuer-
do Sectorial de Aeronaves (ASU) desde el año 2007.

Como miembro de la Unión Europea, España contri-
buye a la formación de la posición que la Comisión 
expresa en el Grupo de Participantes de la OCDE, 
en representación de todos los Estados miembros de 
la Unión Europea. La definición de esta posición se 
lleva a cabo en las negociaciones que se desarrollan 
en el Grupo de Crédito a la Exportación del Consejo 
de la Unión Europea, que se reúne en Bruselas con 
carácter 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 exportación, medidas de lucha contra la corrupción 
y políticas 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 
más favorables que pueden fijarse en los créditos a la 
exportación con apoyo oficial, ya sea a través de finan-
ciación directa, seguros, garantías o medidas de apo-
yo de tipo de interés. Estas normas hacen referencia a 
plazos de amortización, tipos de interés, gastos locales 
financiables, periodos de carencia, requisitos para su 
concesión, así como a las condiciones que deben ob-
servarse respecto a la información y transparencia de 
las operaciones financiadas. También se establecen en 
él una serie de disciplinas en relación 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 evolución de los debates de política pública, el 
texto del Consenso así como sus acuerdos sectoriales, 
son revisados periódicamente 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 implementación. Sin embargo, la efectividad de su 
aplicación en la actualidad es indudable y su contenido 
es tenido en consideración por países fuera del ámbi-
to de la OCDE, que se interesan cada vez más por el 
trabajo que este organismo lleva a cabo en materia de 
créditos a la exportación.

Las razones concretas que explican el éxito de la aplica-
ción del Consenso son la generalidad de su regulación, 
la transparencia en tiempo real que ofrece y su evolu-
ción 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-
ción a la exportación (plazos de amortización y reglas 
de fijación de precios en lo relativo a primas mínimas 
y tipos de interés), promoviendo condiciones iguales 
entre los participantes. Además, su diseño asegura la 
previsibilidad de las políticas y prácticas en materia de 
crédito a la exportación de los participantes, dado que 
cada uno de ellos conoce las mejores condiciones fi-
nancieras que pueden ofrecer los demás, sin que este 
aspecto pueda influir negativamente en la participa-
ción de varios de ellos en una operación 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 
orientación 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 información confidencial sobre 
las operaciones que financian, existiendo además un 
procedimiento de resolución de conflictos antes de 
que un participante formalice el compromiso de fi-
nanciar una operación. 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 interpretación de 
estas, la transparencia del sistema permite que todos 
sepan cuáles son las opciones disponibles, evitándose 
de esta manera que alguno de ellos adquiera ventajas 
competitivas.

Por último, las reglas del Consenso están evolucionan-
do constantemente, adaptándose a las necesidades de 
los usuarios y del mercado. En la última 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 revisión 
del acuerdo sectorial para centrales nucleares (2009), 
un nuevo acuerdo sectorial de energías renovables y 
proyectos de agua (2009), que posteriormente fue 
ampliado para incluir tanto los proyectos de mitiga-
ción (2012) como los de adaptación al cambio climá-
tico (2014), un acuerdo sectorial para proyectos de 
infraestructuras ferroviarias (2014) y, recientemente, 
un acuerdo sectorial para proyectos de generación de 
electricidad a partir de carbón (2015).

Además, 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 común para la fijación 
de precios basado tanto en el riesgo del comprador 
como en el riesgo del país deudor del crédito.

La adaptación del Consenso se ve complementada con 
el desarrollo de las prácticas de buen gobierno en ma-
teria de crédito a la exportación en la OCDE, que se 
han plasmado en la creación de dos nuevos instrumen-
tos relativos a la diligencia debida medioambiental y 
social y a las medidas de lucha contra la corrupción, 
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así 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 coordinación 
de las políticas y prácticas de crédito a la exportación de  
los participantes, las disciplinas del Consenso respe-
tan las políticas de cobertura nacionales, así como las 
políticas de gestión de cartera y las decisiones indi-
viduales de suscripción de los países miembros. Así, 
cada país es, en última instancia, el responsable final 
de las decisiones que tome en materia de crédito a la 
exportación, al tiempo que contribuye a mantener un 
entorno equitativo en las condiciones de financiación 
a nivel mundial.

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

En los últimos años se ha observado un aumento en el 
volumen de operaciones de exportación no sujetas a las 
condiciones del Consenso, cambio en el que ha tenido 
una incidencia especial China, que parece tener una 
ventaja competitiva en relación con los demás países 
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 países en un 
mismo marco normativo de créditos a la exportación. 
En este sentido, en septiembre de 2012 se creó el In-
ternational Working Group, grupo a cuyas reuniones 
están invitados los nueve participantes del Consen-
so de la OCDE y nueve países en desarrollo (China, 
Brasil, Malasia, India, Turquía, Rusia, Sudáfrica, In-
donesia e Israel). Este grupo nació con el ambicioso 

objetivo de cerrar algún tipo de acuerdo sobre crédi-
tos a la exportación que conviva con el Consenso de 
la OCDE y que permita la regulación de las prácticas 
comerciales de países 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 financiación de los créditos a la exportación, el 
International Working Group podría desplazar a los 
grupos de la OCDE como foro de referencia en la crea-
ción de un level playing field en materia de créditos a la 
exportación a nivel mundial.

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

En todo caso, si se logra establecer un nuevo conjun-
to de disciplinas fuera del ámbito de la OCDE, estas 
tendrán que incluir necesariamente, para tener éxito, 
los elementos característicos 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 daría 
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 España en este apartado es-
tán tomadas, entre otros, del propio Real Decreto-Ley de 1928, 
y del artículo de Fernando García Martín, «Un trienio decisivo 
para el Banco Exterior de España”, aparecido en la publicación 
del Ministerio de Economía y Hacienda de 2006 titulada 75 
años de Técnicos Comerciales y Economistas del Estado.

(2)  https://www.oecd.org/tad/xcred/cirrs.pdf.
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1. � La internacionalización española  
y la salida de la crisis

Sin duda, la internacionalización reciente de nuestra 
economía ha sido un pilar fundamental de nuestra 
recuperación económica 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, además, suavizar el impacto de la 
reciente crisis, contribuyendo a minorar la caída del 
producto y evitando con ello una todavía mayor des-
trucción de empleo. Solo en 2012, la contribución del 
sector exterior al crecimiento del producto fue positiva 
en más de un 2%, de lo que se deduce que, de no haber 
sido por la favorable evolución de dicho sector, la eco-
nomía hubiera podido caer a tasas próximas al 4%, lo 

que hubiera incidido todavía de forma más dramática 
sobre las cifras de paro.

Efectivamente, la crisis ha permitido refrendar, una vez 
más, las ventajas de la internacionalización, tanto desde 
una perspectiva micro como macroeconómica. Así, des-
de el punto de vista micro, las empresas más internacio-
nalizadas han sido las más competitivas, las más abiertas 
a la innovación y a la modernización tecnológica y, al 
mismo tiempo, las que menos han sufrido o que mejor 
comportamiento han tenido los últimos años. No ha 
habido crisis económica severa para las empresas alta-
mente internacionalizadas y para las que no lo estaban, 
la internacionalización ha sido la salvación.

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

El papel del seguro de crédito  
en la internacionalización de la  
economía española
Ricardo Santamaría Burgos
Director de Riesgo País y Gestión de Deuda en CESCE

RESUMEN

El brillante comportamiento del sector exterior de la economía española desde 2010 ha permitido mitigar los daños de la crisis y acelarar 
una sana y esperanzadora recuperación.

El papel de CESCE en apoyo a la internacionalizacion de las empresas españolas ha sido clave en el contexto de restricción a la financia-
ción y creciente aversión al riesgo que caracterizó la crisis. La adecuación de los productos, la elevación del límite anual de emisión o la 
ampliación de las coberturas durante los últimos años han permitido a CESCE convertirse en la alternativa más económica, y a veces la 
única, que las empresas tenían para financiar su actividad, cumpliendo una vez más con su papel anticíclico.

Actualmente las condiciones de mercado están volviendo a la normalidad y la actividad económica se recupera en España. Ahora 
bien, surgen nuevos retos pues parece obvio que las necesidades de nuestras empresas están cambiando. La creciente integración de 
las cadenas de valor, los requerimientos específicos de algunos sectores, las nuevas teconologías, 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.
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nacionales de crédito y convertir nuestra tradicional 
necesidad de financiación externa en una capacidad 
de financiación. Tradicionalmente España ha incurri-
do en elevados desequilibrios externos en momentos 
alcistas del ciclo (en 2007 el déficit llegó a superar el 
10% del PIB). Sin embargo, en 2013 ha registrado 
por primera vez desde mediados de los noventa ca-
pacidad de financiación con el resto del mundo y, lo 
que es más 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 econó-
mico menos dependiente del ahorro externo, es decir, 
a gozar de un crecimiento más equilibrado, robusto, 
autónomo y sano. Y eso por no hablar de la mejora 
que ello tiene en nuestro perfil de riesgo, tal y como 
ha reflejado la caída de la ya hoy archiconocida prima 
de riesgo o diferencial de la rentabilidad de nuestra 
deuda con el bono de referencia.

Entre los logros más importantes de nuestro sector 
exterior está, sin duda, haber equilibrado el saldo de 
la balanza por cuenta corriente. La sangrante defla-
ción doméstica, primero, y las caídas del euro y del 
petróleo, más recientemente, así como el esfuerzo de 
nuestras empresas por sustituir la demanda doméstica 
por compras del exterior, han sido las claves de este 
éxito que podemos resumir muy brevemente en los 
siguientes indicadores:

–  El saldo de la balanza por cuenta corriente ha pasa-
do de un déficit superior al 10% del PIB en 2007 a un 
superávit desde el año 2013.

–  La balanza comercial no energética ha pasado a regis-
trar de forma continuada superávit desde el año 2012, 
circunstancia sin precedentes en las últimas décadas. 
Además, España ha pasado a tener superávits comer-
ciales históricos 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 resultó 
superavitario en más de un 2% del PIB el pasado año.

–  El peso de nuestras exportaciones de bienes y ser-
vicios en términos de PIB está solo por detrás de Ale-
mania y ha escalado hasta un 33,4%, diez puntos por-
centuales del PIB más que en 2009 y un máximo en la 
serie histórica, dando pruebas del tremendo progreso 
de nuestro sector exterior en el mundo.

–  España ha conseguido exportar casi un 40% de sus 
bienes y servicios fuera de la UE, contribuyendo así a una 
mayor diversificación de nuestra internacionalización.

–  España es uno de los pocos países desarrollados y el 
único miembro de la eurozona que ha sido capaz de 
mantener su cuota de exportación mundial los últimos 
siete años (cuota del 1,7% del total de las exportacio-
nes, según 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
España: transformación 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 España, Ministerio de Economía.
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–  En tan solo ocho años nuestras empresas exporta-
doras han escalado de 80.000 a más 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 más sólido y competitivo, capaz de gene-
rar empleo y crecimiento estable y equilibrado a largo 
plazo. El apoyo oficial a la internacionalización ha ju-
gado un papel muy importante en esta transición de 
modelo todavía en curso, tanto para suplir el fallo de 
mercado originado por la crisis, ofreciendo financia-
ción 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 estabilización de la economía.

Las Agencias de Crédito a la Exportación (ECA por sus 
siglas en inglés) son uno de los instrumentos de apoyo a 
la internacionalización más 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-
ción de los pagos de sus compras en condiciones atracti-
vas. Actualmente, la mayor parte de las compañías que 
realizan esta función, ni son agencias ni dan crédito. En 
realidad prácticamente todas son empresas mercantiles 
con entidad jurídica propia, algunas de ellas de capital 
privado o mixto, como en el caso español y, aunque 
muchas otorgan financiación 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 países para ope-
raciones en las que, debido al riesgo de la operación, 

Gráfico 1
Exportaciones e importaciones de bienes
Saldo de balanza por CC

Fuente: Banco de España, DataComex.
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los elevados importes o los largos plazos de amortiza-
ción, no existe posibilidad de obtener financiación en el 
mercado privado. Al otorgarse el seguro, la financiación 
y, en definitiva, la operación se hace factible. Se trata, 
pues, de exportaciones que de otra forma no se llevarían 
cabo, con lo que se perderían los beneficios o externali-
dades que se derivan del comercio internacional.

CESCE, la ECA española, lleva más de cuarenta años 
en funcionamiento y ha acompañado el proceso de 
apertura española al exterior. Su actividad ha permi-
tido incentivar la participación de la financiación pri-
vada en las operaciones de exportación sin coste para 
el Estado que, si bien soporta el riesgo del seguro, no 
compromete financiación pública en las operaciones, 
e ingresa las primas de la actividad. Así pues, desde su 
creación, 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 español. 

El papel de CESCE ha evolucionado con el tiempo, en 
paralelo al entorno (y a las condiciones de financia-
ción) en el que han operado las empresas españolas. En 
las primeras décadas del proceso de transformación de 
la economía española (años 70-80) tuvo un peso im-
portante, para ir perdiendo relevancia a medida que se 
desarrollaban los mercados de capitales, como ocurrió 
en otros países de nuestro entorno. Desde finales de los 
noventa, la expansión del mercado privado y de nue-
vos instrumentos de financiación redujeron paulatina-
mente la influencia de las ECA e incluso llegó a poner-
se en cuestión la vigencia de sus funciones. La fuerte 
expansión de la liquidez internacional y la innovación 
financiera fueron desplazando a los mecanismos tra-
dicionales de financiación al comercio, incluyendo al 
seguro de crédito a la exportación. Además, otro ras-
go de aquel momento, que es crucial para entender 
el desplazamiento del seguro de crédito, fue el debili-
tamiento de la percepción del riesgo, lo que permitía 
encontrar financiación disponible en el mercado para 
casi cualquier proyecto independientemente del plazo, 
país o deudor. No debemos olvidar que la exhaustiva 
regulación 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 financiación.

El estallido de la crisis en 2009 volvió a poner de rele-
vancia el papel anticíclico de las ECA como asegurado-
ras de última instancia. Esta función anticíclica es vital 
para favorecer la actividad exportadora en momentos 
de elevada aversión al riesgo, restricciones crediticias 
o incluso práctica desaparición de instrumentos de fi-
nanciación privada.

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

La crisis financiera internacional produjo un giro ra-
dical en las condiciones financieras internacionales, lo 
que afectó seriamente tanto al comercio mundial como 
al mercado del seguro de crédito. El comercio inter-
nacional llegó a registrar caídas 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 caída total del comercio obedeció a 
la escasez relativa de instrumentos de financiación del 
comercio, cuyo coste aumentó desproporcionadamen-
te o que, sencillamente, dejaron de estar disponibles. 
Dentro de los instrumentos de financiación, los pro-
ductos más seguros por parte de los exportadores gana-
ron en importancia. El crédito documentario retomó 
su pasado protagonismo.

En esas circunstancias, la utilidad de las ECA, y entre 
ellas CESCE, como facilitadoras de la financiación a la 
exportación, volvió a ser relevante. CESCE, en ese mo-
mento, incrementó su exposición de riesgo y adaptó 
su oferta con el fin de resolver los problemas de finan-
ciación en los sectores y empresas más afectados en co-
laboración con nuestro sistema financiero. La creación 
de nuevos productos, la elevación del límite anual de 
emisión o la ampliación de las coberturas durante los 
últimos años han permitido a CESCE convertirse en 
la alternativa más barata (las primas se mantuvieron 
relativamente estables), y a veces la única, que las em-
presas tenían para financiar su actividad. Además, la 
intervención de la ECA en las operaciones comerciales 
permitió a los bancos que otorgan los créditos asegu-
rados contar con garantías 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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impacto anticíclico, que contribuyó no ya a suavizar la  
caída del comercio sino, en nuestro caso, a facilitar  
la salida al exterior de muchas empresas.

En estos años se registró un notable incremento de la 
demanda de operaciones de crédito suministrador y 
de fianzas, así como de un volumen significativo de 
pólizas de garantías 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 pólizas las que mejor cubren 
las necesidades del exportador cuando no encuentra 
financiación explícita para el proyecto (crédito sumi-
nistrador) y las de los bancos financiadores para poder 
seguir aceptando riesgo de exportadores sin forzar sus 
límites internos ni sus requerimientos de capital (fian-
zas a fiadores y garantías bancarias).

Efectivamente, el riesgo exportador, el de impago de la 
empresa española, que durante ya muchos años venían 
cubriendo los bancos, volvió a ser asumido intensiva-
mente por CESCE. La póliza de fianzas fiadores, un 
producto muy poco usado durante varias décadas, re-

cobró importancia con la explosión de empresas espa-
ñolas que salieron al exterior a competir por la con-
cesión de proyectos internacionales. Con ella, CESCE 
cubría al emisor de un aval o una fianza relacionada 
con un contrato de exportación el riesgo de que, una 
vez ejecutada la fianza, por cualquier causa, el exporta-
dor no le reembolse ese importe. Bajo la modalidad de 
garantías bancarias, también en el olvido hasta la época 
de la crisis, la cobertura se extiende sobre créditos de 
prefinanciación de exportaciones. De nuevo se cubre 
el riesgo de impago de un exportador, en este caso del 
crédito recibido de un banco para la prefinanciación de 
un contrato. Estas coberturas permitieron a la banca o 
a los emisores de garantías a favor de los exportadores 
españoles sustituir el riesgo exportador por riesgo CES-

CE y liberar capacidad a favor de los exportadores. Con 
ello, se posibilitó que las empresas españolas 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 participación de 
CESCE era condición sine qua non para la emisión de 
las garantías, bien por la situación financiera del orde-

Gráfico 2
Seguro emitido por cuenta del Estado, 200-2015
Datos en millones de euros

Fuente: CESCE.
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nante o por el elevado monto de las operaciones. El 
riesgo sobre empresas españolas, riesgo España, se sitúa 
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 
últimos cinco años; en 2012 llegó a suponer más del 
50% de la emisión del año y en 2013 un 36%. Parte de 
esta expansión obedeció a las causas ya mencionadas 
y que son comunes a otros países (restricciones en la 
concesión de crédito y una mayor aversión al riesgo).

Ahora bien, en España se dieron una serie de factores 
específicos que reforzaron esta tendencia. En primer 
lugar, la consolidación del sector financiero, que ha 
resultado en un menor número de entidades y la desa- 
parición de límites de riesgo disponibles para las em-
presas. A esto se añade la crisis del sector constructor e 
inmobiliario y la caída generalizada de la demanda en 
España; y, con un impacto también relevante, la caída 
en los ratings de la banca nacional, que durante meses 
eliminó a muchas instituciones de la lista de entida-

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

Con la progresiva normalización de las condiciones 
financieras, desde hace algo más de un año se viene 
observando una mayor oferta por parte de la banca, 
así 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 moderación de la percepción del 
riesgo. En consecuencia, la necesidad de cobertura de 
CESCE se ha reducido. Aun así, el seguro a fiadores por 
riesgo de ejecución de fianzas o avales sigue siendo la 
segunda modalidad de cobertura más utilizada de las 
que ofrece CESCE por cuenta del Estado.

El año 2015 ha supuesto, ante todo, una vuelta a la 
normalidad. El temor al riesgo España y su hipotético 
efecto contagio sobre la actividad de CESCE ha queda-
do atrás y la confianza en el sistema parece plenamente 
restaurada. Observamos un retorno del crédito en con-
diciones más afines a las de los países de nuestro en-

Gráfico 3
Evolución histórica
El crédito comprador recupera peso en la cartera y las finanzas se mantienen

Fuente: CESCE.
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torno, tanto en plazos como en precios. Asimismo, se 
observa cómo 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 contratación de pólizas individuales 
durante la década de los 2000 ha estado en torno a 
1.600 millones de euros. Tras un brusco y efímero au-
mento durante los años de la crisis (2009-2012), hasta 
los 4.000 millones de euros anuales, la cifra volvió a los 
niveles medios antes mencionados a partir de 2013. La 
cifra de contratación en 2015 se sitúa claramente en 
el rango superior de las cifras históricas. Cabe señalar 
también la recuperación del seguro de crédito a com-
prador, que vuelve a ser la modalidad más contratada 
(un 77% de toda la contratación bajo póliza indivi-
dual), dejando a los avales en segunda posición. Este 
aumento no hace más que confirmar la recuperación 
del crédito bancario, tras años de declive.

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

Llegados a este momento histórico de normalización 
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 más 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 globalización y la necesaria inter-
nacionalización de las cadenas de valor, el desarrollo 
de muchos países emergentes y nuevos mercados an-
tes sin interés comercial, las nuevas tecnologías, en-
tornos políticos cambiantes y el creciente protagonis-
mo de las infraestructuras en la internacionalización 
de España con sus especiales características. Además, 
no hay que olvidar la creciente sofisticación de los 
productos financieros al servicio de las empresas y la 
posibilidad de que la cobertura de riesgos forme par-
te de la solución financiera con figuras de cobertura 
distintas a las tradicionales. En última instancia, los 
temas relativos a compliance cobran especial prota-

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

A continuación, muy brevemente, se relacionan algu-
nos ejemplos derivados de alguno de los aspectos an-
teriores que demuestran cómo 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 tamaño medio se han 
convertido en líderes 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 limitación del 30% de estos gastos 
por parte de la OCDE supone una limitación que re-
quiere ser cuestionada, tratada de otra forma o atendi-
da mediante otro tipo de requerimientos.

Las garantías incondicionales constituyen una modali-
dad de cobertura cada vez más 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 deberá estar cada vez más disponible.

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

Las operaciones intragrupo de inversión son cada vez 
más parecidas a operaciones de exportación entre filia-
les o 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.
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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 adaptación es hoy el nuevo reto.

5.  Conclusiones

La recuperación de la economía española ha estado 
protagonizada por el sector exterior. Por primera vez 
desde mediados de los años noventa España registra 
capacidad de financiación con el resto del mundo, cre-
ciendo simultáneamente a tasas superiores al 3%. El 
gran esfuerzo exportador de la empresa española, con 
una creciente diversificación tanto geográfica como 
sectorial, ha permitido a nuestro país posicionarse 
como noveno país exportador del mundo y no perder 
cuota de mercado pese a la ralentización de nuestros 
principales socios comerciales. 

CESCE ha jugado un papel clave en este logro como 
instrumento contracíclico, en un contexto de fuertes 
restricciones al crédito y creciente aversión al riesgo. La 
concesión de un seguro, en sus distintas modalidades, 
ha permitido a los exportadores españoles llevar a cabo 
operaciones en las que no existía la posibilidad de ob-
tener financiación en el mercado privado. Estos años 
de crisis CESCE ha realizado un gran esfuerzo, mate-
rializado en el incremento del seguro emitido, en el 
crecimiento del tamaño de la cartera y en la adaptación 
a las necesidades de las empresas españolas, mejoran-
do las condiciones de cobertura de riesgos comerciales 
y desarrollando nuevas líneas y productos. Especial-

mente relevante ha sido el creciente protagonismo de 
los instrumentos que cubren el riesgo exportador, así 
como la emisión de garantías bancarias incondiciona-
les como alternativa al seguro tradicional, permitiendo 
a la banca liberar más financiación en favor de los ex-
portadores españoles.

España ha liderado el crecimiento de la eurozona en 
2015. Tras un duro proceso de ajuste, la economía ha 
crecido a una tasa del 3,2% y acumula, en marzo de 
este año, 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 
continuará apoyando a las empresas exportadoras es-
pañolas en este objetivo adaptando sus productos a las 
necesidades y exigencias de un mercado cada vez más 
globalizado y competitivo.
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1.  Introducción

En estos momentos la Unión Europea tiene dos re-
tos importantes a nivel comercial: la negociación del 
Acuerdo Transatlántico de Comercio e Inversión con 
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 negociación con 
Mercosur, que engloba a las principales economías de 
Iberoamérica como son Brasil y Argentina, sumadas a 
Uruguay y Paraguay.

Estos retos se enmarcan en el complicado contexto 
internacional y multilateral. La recuperación de los 

volúmenes de comercio internacional vividos antes de 
la crisis está siendo muy lenta, según indica la Orga-
nización Mundial del Comercio (1). Nos estamos mo-
viendo en tasas de crecimiento del comercio mundial 
de bienes (en términos de volumen) de alrededor del 
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 está siendo todo lo dinámica que cabría esperar. Los 
países desarrollados, cansados de la lentitud y proble-
mas que supone necesariamente negociar en una insti-
tución tan amplia, desearían avanzar en nuevos temas 
como el comercio electrónico, las barreras no arance-
larias o las inversiones, entre otros, sin haber llegado a 
acuerdos en los temas antiguos, como el agrícola.

Las negociaciones del TTIP y del acuerdo 
comercial UE-MERCOSUR
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RESUMEN

La Unión Europea se encuentra actualmente frente a dos retos muy importantes en materia de las relaciones comerciales con el continente 
americano. Por un lado, la negociación del Acuerdo Transatlántico de Comercio e Inversiones con Estados Unidos (conocido por sus siglas 
en inglés como TTIP), iniciada en el año 2013, que se encuentra en un momento crucial con vistas a poder avanzar hacia su conclusión 
durante este año 2016. Por otro lado, la UE y Mercosur (Argentina, Brasil, Paraguay y Uruguay) están retomando las negociaciones para 
un Acuerdo de Asociación Económica, con el intercambio de primeras ofertas de bienes. Así, en el momento en que ambos tratados entren 
en vigor, la UE tendrá cubiertas las relaciones comerciales con casi la totalidad de países de América. En un contexto de ralentización 
de los volúmenes del comercio internacional, así como con el aumento de importancia comercial de la zona del Pacífico, tras el cierre 
de negociaciones del Tratado Transpacífico de Comercio entre EE.UU. y otros once países, la UE debe retomar la iniciativa en el campo 
geopolítico mediante, entre otros, acuerdos comerciales de nueva generación 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 economías del mundo, que en conjunto llevan a cabo más de un 
tercio de los intercambios comerciales, y que tienen un elevado nivel de desarrollo. En el caso de Mercosur, la actual situación de ralen-
tización del crecimiento económico en varios de los países de la región hace más necesario que nunca su acceso libre y preferencial a los 
más de quinientos millones de consumidores europeos. Este artículo trata de mostrar los beneficios que ambos acuerdos traerán tanto a 
Europa en general como a España en particular.
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Por ello, asistimos en la actualidad a un proceso de 
regionalización, es decir: algunos países, y entre ellos 
de forma destacada la Unión Europea, han decidido 
avanzar mediante grandes acuerdos bilaterales, regio-
nales o plurilaterales, más dinámicos y centrados en 
sus necesidades concretas. Ejemplos recientes son tam-
bién el TPP (Transpacific Partnership Agreement), fir-
mado entre EE.UU. y otros doce países del Pacífico, así 
como el CETA, Acuerdo de libre comercio entre la UE 
y Canadá.

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 países, y el Acuerdo de Bienes y Servi-
cios Medioambientales, o 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 protección del medio ambiente y la lucha con-
tra el cambio climático (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), Canadá (2014) y Vietnam (2015), a 
los que habrá que sumar los que se están negociando 
con Mercosur y Japón, o los que están a punto de em-
pezar a negociarse con Túnez y Nueva Zelanda.

Sin embargo, en este momento se tiende a la supra-
regionalización de los acuerdos comerciales. El princi-
pal referente hoy en día es el Acuerdo Trans Pacífico, 
TPP por sus siglas en inglés, firmado recientemente y 
liderado por EE.UU. Lo conforman doce países colin-
dantes con el Océano Pacífico (5), que juntos repre-
sentan más 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 están preparán-
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 
situación de las negociaciones con Mercosur.

2.  TTIP

2.1. � Importancia geoestratégica y económica  
de las relaciones con EE.UU.

El TTIP es mucho más que un acuerdo comercial, se tra-
ta de un partenariado transatlántico de comercio e in-
versión entre las dos principales economías del mundo, 
la UE y EE.UU. A nivel geoestratégico, permitirá repo-
sicionar la relación UE-EE.UU. en el centro del tablero 
mundial, como corresponde al peso de su relación eco-
nómica. Podemos citar varios argumentos al respecto.

En primer lugar, finalizadas las negociaciones comercia-
les del TPP, a su entrada en vigor (6) este supondrá un 
traslado del peso de la economía global hacia la zona de 
Asia Pacífico, que necesita ser contrarrestado por una 
intensificación 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 económico 
para los próximos 10-15 años sitúan a los países emer-
gentes como protagonistas, siguiendo la tendencia de 
crecimiento del volumen de sus exportaciones que en 
los últimos años ha sido del 111% (frente al 31% de 
los países de la zona euro). El TTIP impulsará el mer-
cado transatlántico, lo que permitirá equilibrar esta 
tendencia.

En tercer lugar, el progreso económico en los países de 
la UE va a depender de la capacidad de aplicar políticas 
que permitan mejorar nuestra competitividad y el ac-
ceso a los mercados más dinámicos del mundo, siendo 
EE.UU. uno de ellos.

Un último 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 primacía del derecho y el respeto a 
la legalidad, la apertura económica, la protección de 
los consumidores y los derechos laborales y medioam-
bientales). Más aún: serviría como incentivo para que 
las negociaciones multilaterales en el seno de la OMC 
avancen de forma decidida gracias a la creación y di-
fusión de estándares comunes de comercio mundial.



118

ALGUNOS RETOS DE LA EXPORTACIÓN ESPAÑOLA

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 población de 
más de 500 millones de habitantes y un PIB per cápita 
de 27.400 euros, siendo además 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-
ción de casi 323 millones de habitantes (9) y una ren-
ta per cápita de 56.000 dólares. Estamos hablando, 
por tanto, de un mercado de más de 800 millones de 
consumidores.

A estos datos debemos sumar también el comercio en 
servicios y la inversión. 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 liberalización autónoma en el sector 
de los servicios, que puede ser rentabilizado y con-
solidado a través del acuerdo. En lo que respecta a la 
inversión, EE.UU. fue el principal receptor de IED a 
nivel mundial en el año 2013, según la UNCTAD (11), 
con 231.000 millones de dólares, muy por delante del 
segundo receptor, China, mientras que los países euro-
peos han sido también importantes receptores de in-
versión, destacando Reino Unido, Holanda y España.

Adicionalmente, el TTIP, una vez concluido, será un 
acuerdo de los denominados de nueva generación, am-
plio y ambicioso, con un impacto positivo desde el 

punto de vista de las intensas relaciones comerciales bi-
laterales entre la UE y EE.UU. y también para España.

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 importación, si bien 
el ranking se invierte: la UE importó en 2014 desde  
China 302.133 millones de euros y de EE.UU. llegaron 
mercancías por valor de 206.509 millones.

Vemos que en los últimos cinco años se ha producido 
una importante dinamización del comercio bilateral, 
las exportaciones europeas hacia EE.UU. han crecido 
un 28%, a la vez que las importaciones crecían un 
19%, y por tanto el saldo positivo se ha ido incremen-
tando a lo largo de estos años 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 
Canadá. 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 aún más relevantes, si 
bien este se muestra con un saldo claramente deficitario 
para la UE. En 2014 EE.UU. exportó a la UE servicios 
por un valor de 219.266 millones de dólares, siendo 

Cuadro 1
Evolución del comercio exterior de bienes de UE-28 con EE.UU.
Datos en millones de euros

2010 2011 2012 2013 2014

Exportación 242.672 264.055 293.219 289.249 310.900

Importación 173.398 191.974 206.533 196.157 206.509

Saldo   69.274   72.081   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 último, en términos de inver-
sión 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 inversión en el extranje-
ro de EE.UU. se dirige a la UE-28, con un total de 2,5 
billones de dólares en 2014, a la vez que el 59% de la 
inversión que recibe EE.UU. proviene de la UE, lo que 
equivale a 1,7 billones de dólares. Europa es receptora 
neta de inversión directa americana, si bien en términos 
porcentuales su cuota en EE.UU. es superior a la de la 
inversión de EE.UU. en la UE.

2.1.2. � Relaciones comerciales bilaterales entre  
España y EE.UU.

También en el caso de España podemos apreciar la im-
portancia que puede tener un acuerdo de estas carac-
terísticas. Tradicionalmente España ha mantenido un 
déficit comercial con EE.UU., con pocas excepciones, 
como la de 2014, si bien se ha reducido notablemente 
en los últimos años. En el cuadro 2 vemos cómo 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 españolas hacia EE.UU. y casi el 40% de las impor-
taciones (principalmente los productos químicos, con 
unas exportaciones de 1.670 millones de euros y unas 
importaciones de 4.552 millones, y más concretamen-
te los medicamentos). En segundo lugar encontramos 

los bienes de equipo (22% de las exportaciones y 27% 
de las importaciones), seguidos de los productos ener-
géticos (14%, centrados en el petróleo y sus derivados 
[14]), mientras que los alimentos, bebidas y tabaco son 
el 13% de las importaciones. Por tanto, vemos cómo 
el comercio de bienes bilateral es predominantemente 
industrial, con alrededor del 70%, como corresponde 
a dos economías altamente desarrolladas.

En el caso del comercio de servicios, la balanza se in-
clina claramente a favor de España. Según el Instituto 
Nacional de Estadística (15), España exportó 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 países 
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 país donde 
residen la mayor parte de matrices cuyas filiales han 
exportado e importado más. Es decir, el 8,2% de las 
exportaciones realizadas por filiales de empresas extran-
jeras residentes en España 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 posición como destino de inversión es-
pañola en el exterior, con el 12,7% del total repartido 
entre más de 500 empresas, tras Reino Unido (14%)  
y Brasil (12,8%). El principal sector de recepción de 

Cuadro 2
Evolución del comercio exterior de bienes de España con EE.UU.
Datos en millones de euros

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

Exportación   7.693,06   5.803,49   6.529,72   7.889,29 9.012,72   8.678,83 10.642,82 11.410,87

Importación 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: Secretaría de Estado de Comercio.
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inversión española en EE.UU. (17) es el de servicios 
financieros, como consecuencia de la presencia de la 
banca española, seguido del sector de la construcción, 
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, 
concentrándose casi en un 50% en el sector financiero, 
seguido del de suministro de energía (24%).

En el sentido inverso, EE.UU. es, al igual que en bue-
na parte de los países europeos, el principal inversor 
extranjero en España, con un 15% del total, lo que 
equivale a 45.082 millones de euros repartidos entre 
las 622 empresas estadounidenses residentes en España 
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 recepción en España 
es el de la distribución farmacéutica (17% del total), 
seguido del de la metalurgia y fabricación de produc-
tos de hierro, acero y ferroaleaciones y, en tercer lu-
gar, el suministro de energía eléctrica, gas, vapor y aire 
acondicionado. En 2015 destacan las inversiones en 
el sector educativo, con un 42% del total. Por último, 
respecto al stock, el 12,3% se encuentra invertido en el 
sector del suministro de energía eléctrica, mientras que 
el 11,6% está en la industria química.

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 España, especialmente en términos de 
inversión. Estamos hablando de más de 45.000 millo-
nes de euros que EE.UU. invierte en España, mientras 
que los bienes y servicios exportados a EE.UU. de ma-
nera conjunta suman poco más de 15.000 millones. 
Es nuestro primer inversor y tercer destino de stock de 
IED, mientras que se encuentra en la quinta posición 
en términos de comercio de bienes.

Por ello, el acuerdo consolidará las importantes rela-
ciones económicas entre EE.UU. y España las cuales, a 
pesar de su dinamismo, todavía no aprovechan todo el 
potencial existente. Es por ello que un tratado comer-
cial que desarme no solo los aranceles actuales, sino 
que vaya más allá, que cubra también los servicios, las 
compras públicas, la prestación de servicios profesio-
nales y la inversión, entre otros aspectos, será especial-
mente beneficioso.

2.2. � Antecedentes y situación actual  
de las negociaciones

El 13 de febrero de 2013 se anunciaba que la UE y 
EE.UU. abrían las negociaciones para lograr un acuer-
do de amplio alcance, recuperando así previos intentos 

Cuadro 3
Posición y cuota del comercio entre EE.UU. y la UE como socios respectivos
Datos de 2014 excepto el stock de inversión español, que es 2013

Comercio de bienes Comercio de servicios Socio inversor (stock)

Ranking % sobre total Ranking % sobre total Ranking % sobre total

EE.UU. 
para España

Como importador 8º 3,9% 3º 3,9% 1º 15,0%

Como exportador 7º 4,4% 5º 4,4% 3º 12,7%

España 
para EE.UU.

Como importador 23º 0,6% 21º 1,2% 11º 2,0%

Como exportador 28º 0,6% 22º 1,0% 21º 0,7%

Fuente: Elaboración propia a partir de los datos de la Secretaría de Estado de Comercio de España, US Internation Trade Administration y US Bureau of 
Economic Analysis.
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de establecer acuerdos transatlánticos entre ambas re-
giones (19). En junio se aprobaron las Directrices de 
Negociación (20) por parte del Consejo de la UE, con 
objeto de que la Comisión Europea, encargada de la 
negociación, y el United States Trade Representative 
o USTR –la agencia estadounidense encargada de este 
tema– iniciaran las primeras rondas bilaterales. La ne-
gociación se inició hace dos años y medio y se desarro-
llará en torno a tres grandes pilares:

i)  Acceso a mercados: Este pilar es el que trata del comer-
cio de bienes, servicios e inversiones, así como de com-
pras públicas. Si bien los aranceles no son el obstáculo 
principal, aún existe campo de mejora. El objetivo es 
lograr un desarme arancelario casi total, eliminando las 
crestas arancelarias que aún subsisten en cuanto a algunos 
bienes, como el textil o calzado (permitiendo a su vez 
que se establezca una serie de productos sensibles que 
tendrán un trato diferenciado), y la liberalización en ma-
teria de servicios e inversiones, así como la protección 
de estas últimas. La oferta arancelaria cubrirá produc-
tos agrícolas e industriales, mientras que el capítulo de 
servicios abarcará un amplio abanico de sectores bajo el 
principio de lista 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 más ambiciosos, manteniendo al 
mismo tiempo el policy space necesario por ambas partes. 
Incluirá también, al igual que los acuerdos negociados 
por la UE desde el Tratado de Lisboa, en 2009, un marco 
jurídico para la protección de las inversiones ya estable-
cidas, a través de la reforma y modernización del siste-
ma de ISDS o solución de diferencias inversor-Estado. 
Por último, se espera mejorar sustancialmente el acce-
so recíproco a las compras públicas, incluyendo todos 
los niveles de gobierno, y mejorando los compromisos 
internacionales de ambas partes existentes en el marco 
de la OMC (Acuerdo de Compras Públicas o GPA). En 
este pilar la UE concentra buena parte de sus intereses 
ofensivos clásicos, especialmente en lo relativo a compras 
públicas y a ciertos sectores de servicios como son los ser-
vicios financieros, los servicios marítimos 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 exportación 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 económicos –lo que se denomina coopera-
ción regulatoria horizontal– y un especial interés en 
la regulación específica de nueve sectores, entre los 
que destacan el del automóvil, químicos o cosméticos 
(21). Este pilar es uno de los más 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 ámbito sectorial. Asi-
mismo, el objetivo es avanzar sobre el marco de coo-
peración ya existente entre los EE.UU. y la UE para 
cuestiones de regulación, 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 Atlántico.

iii)  Reglas: Es un pilar muy amplio, que se desarrolla-
rá en la parte final de la negociación, y que también 
es clave en cuanto al impacto sistémico que genera. 
Incluye propiedad intelectual, la mayor protección de 
indicaciones geográficas, la facilitación de comercio, el 
interés por un desarrollo sostenible (en el que se tratan 
estándares laborales, medioambientales y sociales, al 
igual que ha ocurrido en el TPP), energía y materias 
primas y pymes, entre otros. Por primera vez, el TTIP 
incluirá un capítulo específico para las pymes, con el 
objetivo de crear una ventanilla única para las opera-
ciones comerciales y facilitar la cooperación y el acceso 
mutuo a los mercados.

Bajo este esquema las negociaciones se están 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 más rápidamente frente a aque-
llos que aún 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 
número máximo de capítulos antes del verano, dejan-
do tan solo una lista reducida de temas para el final de 
las negociaciones. El objetivo sería, si se cumplen estas 
condiciones, poder lograr el cierre político de las nego-
ciaciones a finales del año 2016, con la actual adminis-
tración 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 Malmström, 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 facilitará una pronta ratificación por parte del Par-
lamento Europeo, que debe dar su acuerdo, así como 
por los parlamentos nacionales.

Sin embargo, un acuerdo de estas características no 
está exento de polémica y ha generado intensos debates 
en la opinión pública. Uno de los aspectos negociados 
que está provocando mayor interés por parte del públi-
co es el de la protección de la inversión. La Comisión 
Europea ha publicado su propuesta para el Capítulo II 
(22), en el que se sustituye el Sistema de Resolución 
de Disputas Inversor-Estado (ISDS en sus siglas en in-
glés) por un Sistema de Corte de Inversión (ICS), en 
el cual introduce ciertas novedades respecto al sistema 
existente: en primer lugar, los árbitros serán reempla-
zados por juristas de reconocido prestigio nombrados 
públicamente, en segundo lugar se incluye un tribunal 
de apelación para los laudos arbitrales, y en tercer lugar 
se refuerza el right to regulate mediante un artículo que 
recoja de manera específica el derecho de los países a 
legislar (23).

Un segundo aspecto controvertido es la transparencia 
relativa a las negociaciones. Ante las críticas de parte de 
la sociedad civil, la Comisión Europea está haciendo 
un gran esfuerzo, y por primera vez ha hecho públicos 
los documentos de negociación de la UE a través de 
su página web con un margen de tiempo lo más cor-
to posible. Asimismo, se ha publicado el mandato de 
negociación 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 campañas de información y de difusión interna de 
la negociación de este acuerdo. 

2.2.2.  Resultados de la duodécima ronda

Entre los días 22 y 26 de febrero de este año se llevó a 
cabo en Bruselas la que constituye la duodécima ronda 
de negociación. En la misma se intercambiaron las pri-
meras ofertas en contratación pública y se debatió, en 
concreto, sobre propiedad intelectual y reglas de ori-
gen, una vez que las rondas anteriores se habían dedi-
cado a las ofertas revisadas de servicios, intercambiadas 
en julio de 2015, y a la presentación de la propuesta 
de la UE sobre el ICS en inversiones, en la ronda de 
noviembre. También había habido ya un primer deba-
te sobre las ofertas de bienes, incluyendo agricultura, 
en el último trimestre del año, y se espera que este sea 
uno de los temas de negociación que se prolongarán 
hasta la fase final. Por otra parte, los debates sobre la 
regulación sectorial en los nueve sectores de referencia 
ha cobrado impulso en las últimas rondas. La presen-
tación de ofertas en compras públicas marca un punto 
de inflexión en la negociación por tratarse de uno de 
los puntos de interés ofensivo para la UE, que es tam-
bién objeto de una compleja regulación interna en los 
EE.UU., donde los Estados federados mantienen im-
portantes competencias en cuanto a las licitaciones pú-
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 así la situación de los mercados de compras pú-
blicas para los participantes y empresas de la UE.

En esta ronda se ha avanzado fundamentalmente en 
la consolidación de textos en dos de los tres pilares: 
cooperación y convergencia regulatoria (especialmente 
en cuanto a la cooperación 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 continuación los 
temas que van quedando para la fase final de la nego-
ciación, que, generalmente, suelen ser los más difíciles 
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 país en particular. En España se ha presenta-
do recientemente el primer estudio de impacto (25), 
que indica que la entrada en vigor del Acuerdo podría 
significar en el largo plazo un incremento anual del 
PIB español del 0,75%, así como crear 83.000 em-
pleos al año y aumentar el salario un 0,72% adicional 
anualmente con aumentos de producción 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 reducción de barreras 
tanto arancelarias como no arancelarias y la armo-
nización de las normas de comercio y de inversión 
extranjera directa.

Si bien numerosos estudios (Comisión Europea, Parla-
mento Europeo, CEPR, Fundación Bertelsmann, etc.)  
han demostrado el impacto positivo para la econo-
mía europea en su conjunto, y para la de los Estados 
miembros, algunos estudios, como el llevado a cabo 
por la agencia norteamericana agrícola (26), prevén, 
bajo determinados supuestos, un efecto negativo so-
bre un sector tan sensible como el agrícola. El efecto 
de posibles rebajas arancelarias no tiene en cuenta, 
sin embargo, el impacto positivo de la eliminación de 
barreras no arancelarias (como requisitos aduaneros y 
de empaquetado) así como normas fitosanitarias. El 
hecho de que se reservara el 3% de la oferta arance-
laria para tener en cuenta los mercados agrícolas sen-
sibles, considerados bajo el epígrafe otro tratamiento 
y que ello se debatirá en las negociaciones finales, es 
una garantía adicional de que los sectores sensibles 
serán tenidos en cuenta, pero a pesar de ello hay una 
gran expectación en el sector (27).

Tras estos dos años 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 áreas. 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 ambición establecido al inicio de 
las negociaciones, que cubra todas las áreas que se es-
tablecieron en el mandato inicial, y tanto la Comisión 
Europea como los Estados miembros están compro-
metidos con lograr el objetivo fijado.

3.  Mercosur

El segundo gran reto de la política exterior comercial 
en estos momentos es la negociación entre la UE y 
Mercosur. El fracaso de la Ronda de Doha, la conclu-
sión del TPP y el avance del TTIP puede suponer un 
efecto indirecto poco favorable para las economías de 
América del Sur, en un momento en el que se ha desa- 
celerado el crecimiento y algunos países, como Bra-
sil, se encuentran en franca recesión. Si se cerrara el 
acuerdo con Mercosur, la UE sería la primera potencia 
mundial en tener un acuerdo con la casi totalidad del 
continente americano (29). Además, históricamente la 
UE ha tenido una relación económica muy importante 
con América Latina y el Caribe, si bien esta se está 
viendo desplazada recientemente por China (30).

Por ello, es importante avanzar en los Acuerdos de Libre 
Comercio con Cuba y con Mercosur. Con este último 
se empezó a negociar un amplio acuerdo de asociación 
en 1999, que incluía no solo temas comerciales sino de 
cooperación y diálogo político. Tras la suspensión del 
año 2004, durante la Cumbre UE-Mercosur celebra-
da en Madrid en 2010, bajo presidencia española del 
Consejo, se decidió 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 económico a medio y largo plazo de los 
países que conforman Mercosur (31). El cambio de 
gobierno en Argentina y la delicada situación econó-
mica que atraviesa Brasil en particular e Iberoamé-
rica en general, han hecho que estos países estén 
ahora particularmente interesados en reanudar las 
negociaciones del acuerdo con la UE. Para Mercosur 
supondría un paso efectivo en la integración regio-
nal, así como una oportunidad de insertarse en las 
cadenas de valor global gracias a los mecanismos de 
acumulación 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 población joven, 
y en crecimiento, con una demanda en alza para el 
sector servicios y los bienes europeos. Según cálculos 
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de la Comisión Europea, el acuerdo podría suponer 
ganancias por comercio de 4.500 millones de euros 
anuales a cada región.

3.1.  Datos de comercio

Según los datos de la OMC (32) para 2014, en el con-
junto de la región se han llevado a cabo exportaciones 
e importaciones con el resto del mundo por valores 
cercanos a los 320.000 millones de dólares 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, país aún alejado de los flujos 
internacionales de comercio, y por Argentina, inmer-
sa en un proceso de reformas estructurales. Además, 
las exportaciones de la región han crecido un 7% en  
la última década y las importaciones un 12%, aunque 
en el último año, como consecuencia de la crisis eco-
nómica y del descenso del precio del petróleo 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 relación 
a 2013.

En términos de inversión, la región de Mercosur reci-
bió, en 2014, un 6% de toda la inversión directa ex-
tranjera (lo que representa 73.000 millones de dólares, 
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 inversión.

Las relaciones comerciales entre España y los países de 
Mercosur han sido tradicionalmente muy importan-
tes, si bien tradicionalmente mantenemos déficit co-
mercial con todos los países.

Como es natural por tamaño, los mayores valores de co-
mercio se dan con Brasil, con un peso de más del 50% 
respecto al conjunto de la región. A pesar de la ya clara 
crisis económica que atraviesa actualmente el país, Bra-
sil es considerado uno de los mayores actores emergen-
tes de la economía mundial, y nuestras exportaciones al 
país se multiplicaron por tres entre el año 2000 y 2013, 
pasando de 1.200 millones de euros a más de 3.600. En 
el caso de Argentina también se observa una tendencia 
positiva en las exportaciones españolas, mientras que 
las importaciones han ido en retroceso en los últimos 
años. Por sectores, el esquema es parecido para todos 
los países: las semimanufacturas (en especial productos 
químicos) y los bienes de equipo son las principales par-
tidas de exportación española en 2015, mientras que en 
importaciones son protagonistas las partidas de alimen-
tación, bebidas y tabaco, que representan desde el 92% 
de las importaciones desde Paraguay (principalmente 
azúcar) hasta el 48% de Brasil.

3.2.  Estado actual de las negociaciones

Mercosur se está configurando como una de las próxi-
mas prioridades en la agenda de comercio de la Co-
misión Europea, si bien cuenta aún con las reticencias 
de algunos países, principalmente Francia e Irlanda, 

Cuadro 4
Comercio de bienes de España con los países de Mercosur en 2015
Datos en millones de euros

Exportaciones Importaciones Saldo

Argentina 1.318,63 1.376,41   –57,78

Brasil 2.730,73 3.135,53 –404,79

Paraguay    100,87    149,51   –48,64

Uruguay    299,79    107,73   192,06

Total 4.450,03 4.769,18 –319,15

Fuente: Secretaría de Estado de Gobierno.
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por motivo de la estructura exportadora de los países 
de Mercosur, eminentemente agrícola y ganadera, lo 
que puede suponer un reto para la agricultura europea.  
La Comisión Europea ha presentado recientemente 
a los Estados miembros la oferta europea de bienes 
(agrícolas e industriales), que está analizándose y de-
batiéndose por el Consejo, y ha planteado también las 
ofertas en servicios y en compras públicas. Por su par-
te, Mercosur había presentado ya sus ofertas de bienes, 
servicios y compras públicas en el mes de octubre, en 
la cumbre de Mercosur en Asunción, y volvió a resaltar 
su interés por el intercambio de ofertas, en la última 
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 ocasión, España, junto con una mayoría 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 Comisión en su 
propuesta de proceder a relanzar las negociaciones, tras 
varios años de parón técnico.

Para España los países de Mercosur son unos impor-
tantes socios comerciales, y por ello apoyamos la nego-
ciación de un acuerdo que sea beneficioso para todas 
las partes. Para ello, se deben incluir no solo cuestiones 
de comercio industrial y agrícola, que como vemos son 
muy importantes, sino, al igual que ocurre con el TTIP 
y con la mayoría de acuerdos comerciales actuales, te-
mas de servicios, facilitación del comercio, barreras no 
arancelarias, compras públicas 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 están 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 
económico, y debe apostar por el comercio, como fuen-
te de riqueza, de crecimiento económico y, si todos los 
mecanismos funcionan correctamente, de desarrollo. 
Por ello, desde los Estados miembros de la UE y desde 
las instituciones comunitarias se está trabajando para 
conseguir unos tratados comerciales que respeten los 
principios democráticos establecidos en ambos lados 
del océano Atlántico, 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 inversión, 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 https://
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 medición, pa-
neles solares, turbinas eólicas, etc., y entre los servicios en-
contramos, por ejemplo, la reparación y mantenimiento de 
las turbinas.

  (5) � Los doce países firmantes son: Australia, Brunei, Canadá, 
Chile, EE.UU., Japón, Malasia, México, Nueva Zelanda, Perú, 
Singapur y Vietnam.

  (6) � Existen dos alternativas: o la ratificación unánime por parte 
de todos los Estados firmantes antes de marzo de 2018 o, 
alternativamente, su posterior ratificación por seis de los países 
con la condición de que estos representen al menos el 85% de 
la suma del PIB conjunto.

  (7) � Según 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. exportó por valor de 1,6 billones de dólares 
e importó más de 2,4 billones.

  (9) � Census.gov (febrero 2016).

(10) � EE.UU. exportó en 2014 servicios por valor de 686.000 mi-
llones de dólares e importó 450.000 millones (WTO World 
Trade Report, 2015, https://www.wto.org/english/res_e/
publications_e/wtr15_e.htm). La UE exportó servicios en el 
año 2013 por valor de 684.400 millones de euros e importó 
511.200 millones (Eurostat, últimos datos disponibles).
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(11) � UNCTAD World Investment Report, 2015 http://unctad.org/
en/PublicationsLibrary/wir2015_en.pdf.

(12) � U.S. Department of Commerce, Census Bureau, Economic 
Indicators Division.

(13) � Los datos de servicios e inversión 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/di1usdbal.htm.

(14) � España 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.

(15) � Instituto Nacional de Estadística (INE). Encuesta de Comer-
cio Internacional de Servicios. No incluye las exportaciones 
de servicios turísticos ni la prestación de servicios a través de 
las filiales o sucursales residentes que pueda tener el prestador 
en el mismo país del receptor de servicios.

(16) � Según los datos de la Secretaría de Estado de Comercio de 
España. Los últimos datos de posición son de 2013.

(17) � Flujos de inversión bruta. No se tienen en cuenta las Enti-
dades de Tenencia de Valores Extranjeros (ETVE), que son 
sociedades instrumentales establecidas en el país emisor cuyo 
principal objeto es la tenencia de participaciones de otras 
sociedades situadas en el exterior con fines de optimización 
fiscal, sin apenas efectos económicos directos.

(18) � El último año para el que se dispone de datos de stock de 
inversión es 2013.

(19) � En la cumbre bilateral de 2007 ya se hizo pública la voluntad 
de llegar a un mercado sin barreras e integrado entre ambas 
regiones. Este proyecto no fructificó en su momento, pero la 
Declaración 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 inversión.

(20) � Se pueden consultar en http://data.consilium.europa.eu/doc/
document/ST-11103-2013-DCL-1/es/pdf.

(21) � Estos nueve sectores son: automoción, farmacia, aparatos mé-
dicos, cosmética, productos químicos, textil, tecnologías de la 
información, ingeniería y pesticidas.

(22) � Publicado el 12 de noviembre de 2015. Para consultarlo: trade.
ec.europa.eu/doclib/docs/2015/november/tradoc_153955.pdf.

(23) � Para una explicación más detallada se puede ver la ficha infor-
mativa sobre inversiones publicada en la página web de la Co-
misión Europea http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2015/
november/tradoc_153996.5%20Investment.pdf.

(24) � 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 Fundación Bertelsmann de junio de 2013 
(http://www.bfna.org/sites/default/files/TTIP-GED%20
study%2017June%202013.pdf ).

(25) � Latorre, M. C.; Yonezawa, H. y Zhou, J., «El impacto en la 
economía española de la firma de la asociación transatlántica 
sobre comercio e inversión (TTIP) con EE.UU.», Instituto de 
Estudios Económicos, enero de 2015 http://www.ceoe.es/
resources/image/Principales_conclusiones_del_estudio_so-
bre_el_impacto_en_la_economia_TTIP.pdf.

(26) � Uno de los más 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 habrá mayor ganancia para el sector agrícola esta-
dounidense que para el europeo, incluso con caídas de producción 
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 eliminación de la restricción europea a la entrada 
de carne de vacuno hormonada o una mayor permisividad a la 
entrada de OGM (Organismos Genéticamente Modificados).

(27) � 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 solución, 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.

(28) � Fuentes de la Casa Blanca ya avisan de que va a ser muy com-
plicado finalizar las negociaciones bajo la actual Administra-
ción, y varios de los candidatos presidenciales, tanto del bando 
demócrata 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).

(29) � En el caso concreto de Iberoamérica, supondría tener acuerdos 
comerciales con treinta países de la región.

(30) � European Parliamentary Research Service, «EU-Latin Ame-
rica relatios», 26 de marzo de 2014 http://www.europarl.
europa.eu/RegData/bibliotheque/briefing/2014/140763/
LDM_BRI(2014)140763_REV2_EN.pdf.

(31) � 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.

(32) � WTO World Trade Report, 2015; considera como Mercosur los 
cinco países oficialmente reconocidos, sin Bolivia.

(33) � En noviembre de 2015 hubo críticas por parte de la Comi-
sión Europea a la oferta arancelaria de Mercosur, que cubría 
el 87% de las líneas arancelarias, cuando en 2010 se había 
comprometido al 90%. Aunque no hay oferta escrita sobre 
la mesa, se espera que los países de Mercosur mejoren esta 
cobertura, con vistas a alcanzar el 93% de su producción, 
mientras que la UE ha ofrecido el 91,5%.
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1. � La diversificación de los destinos 
de la internacionalización española, 
un objetivo primordial

De manera recurrente se repite en los últimos tiempos 
la importancia que ha tenido el comportamiento del 
sector exterior, y más concretamente, de nuestras ex-
portaciones, en la recuperación económica española. 
Desde estas líneas me uno también para subrayar esta 
idea; nunca se incidirá bastante en su relevancia y, sobre 
todo, en la necesidad de mantener este impulso, pues 
constituye sin duda la vía principal para llegar a un mo-
delo de crecimiento sostenible. Uno de los rasgos más 
llamativos del comportamiento del sector exterior en 
los últimos tiempos ha sido la mayor diversificación de 
destinos de exportación: España ha conseguido exportar 
casi un 40% de sus bienes y servicios fuera de la Unión 
Europea. Evidentemente, esto es producto en parte del 
propio devenir del mercado: las economías emergentes 
han crecido a tasas muy superiores a las economías más 
maduras, en su mayor parte concentradas en la OCDE. 
Esto ha sido así sobre todo en los peores años de la cri-

sis. Y lo cierto es que en los próximos lo seguirá siendo, 
y ello a pesar de la desaceleración de muchas de estas 
economías como consecuencia de la caída de los precios 
internacionales de minerales e hidrocarburos, así como 
de la desaceleración de China (gráfico 1).

Pese a ello, repetimos, solo en 2016 el FMI estima 
que el crecimiento de las economías emergentes se-
guirá siendo superior al 4% de media, y por lo tanto 
algo más de dos puntos porcentuales superior al de las 
economías avanzadas. No hay que olvidar que existen 
otras economías emergentes menos dependientes o 
inclusive importadoras netas de materias primas que 
seguirán siendo muy dinámicas, y es en estas muy es-
pecialmente donde hay que poner más atención los 
próximos años, ya que en ellas se encontrarán las ma-
yores oportunidades de internacionalización. 

Así pues, la diversificación de nuestra internacionaliza-
ción más allá de la Unión Europea debe seguir siendo 
un objetivo fundamental de nuestras empresas y de 
nuestra política comercial.

La internacionalización española 
y el análisis del riesgo país. 
Orientaciones y estrategia comercial
Ricardo Santamaría Burgos
Director de Riesgo País y Gestión de Deuda en CESCE

RESUMEN

La mayor diversificación de nuestros mercados de destino es uno de los aspectos pendientes sobre los que deben prestar especial atención 
las empresas.

Para ese propósito, el análisis del riesgo país puede ser una herramienta muy útil por un doble motivo: por un lado, resulta fundamental 
para la eficaz mitigación de los riesgos en nuevos mercados no tradicionales, en los que los riesgos extraordinarios y políticos, así como 
sistémicos, cobran un protagonismo especial.

Por otro lado, el análisis de los mercados y sus perfiles de riesgo permiten la detección de oportunidades y orientar estrategias y acciones 
de promoción de nuestra internacionalización en determinados países o zonas geográficas.

PALABRAS CLAVE

Internacionalización, Exportación, Riesgo, Riesgo país, América, Asia, África, Países emergentes.



128

ALGUNOS RETOS DE LA EXPORTACIÓN ESPAÑOLA

Más allá de los grandes mercados maduros de América 
del Norte y las economías más avanzadas de Asia (Ja-
pón, Corea del Sur, Taiwán, Hong-Kong y Singapur), 
en los que es preciso seguir invirtiendo esfuerzos, sería 
preciso poner el foco en un grupo cada vez más nu-
meroso de grandes y pequeñas economías dinámicas, 
que podemos agrupar bajo la denominación de países  
emergentes con favorables combinaciones de riesgo y 
oportunidad. Liderado inicialmente por los BRIC, a 
este grupo se han sumado otros países del sudeste asiá-
tico, Sudamérica, el golfo Pérsico e incluso el África 
subsahariana. Se trata de mercados muy heterogéneos, 
con características y situaciones muy diversas, pero con 
un denominador común: el mayor riesgo inherente a 
los mismos en comparación con el tradicional de las 
economías maduras.

En efecto, en los países emergentes la información es 
mucho más imperfecta; un mayor porcentaje de las 
operaciones internacionales requiere financiación a 
más largo plazo (más de dos años); abunda la contra-
tación con el sector público, que es el principal cliente 
en los países más pobres; y la seguridad jurídica y la 
estabilidad institucional y política están lejos de los es-
tándares europeos y norteamericanos. En estos merca-

dos cobran especial protagonismo no solo los riesgos co-
merciales (incrementados en entornos más inseguros e 
inciertos), sino fundamentalmente los riesgos extraordi-
narios (catástrofes naturales) y los denominados riesgos 
políticos, es decir, aquellos que se refieren a los posibles 
perjuicios económicos producidos como consecuencia 
de las decisiones tomadas –o las actuaciones emprendi-
das– por estamentos públicos u oficiales, que resultan 
especialmente relevantes en entornos de inestabilidad 
política, de fragilidad institucional o de economías 
caracterizadas por políticas económicas heterodoxas y 
con posibles desequilibrios económicos, coyunturales 
o estructurales, internos o externos.

El análisis de riesgo país es la disciplina que se encar-
ga de valorar las condiciones de riesgo de los distintos 
mercados, en especial de los países emergentes o paí-
ses no pertenecientes al grupo selecto de mejores eco-
nomías de la OCDE. El propósito de este análisis es 
fundamentalmente dirigir las decisiones de negocio 
y poner precio a la asunción de dichos riesgos en los 
mercados menos convencionales. Este es el papel que 
ha jugado dicha disciplina en los cuarenta años en los 
que CESCE viene realizando la actividad de cobertura 
internacional de los riesgos políticos y extraordina-

Gráfico 1
Diferencias en el crecimiento de países emergentes y avanzados

Fuente: Fondo Monetario Internacional.
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rios por cuenta del Estado. Normalmente, esto se tra-
duce en una clasificación de los países emergentes en 
grupos diferenciados de riesgo; en el caso de CESCE, 
los países 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 análisis de riesgo país va mucho más 
allá: implica una evaluación profunda de los países que 
permite captar mejor su verdadera potencialidad por 
la confrontación de las variables riesgo-oportunidad, y, 
como consecuencia, pasa a ser una disciplina especial-
mente interesante para orientar la estrategia de inter-
nacionalización en los distintos mercados emergentes. 

2. � El análisis del riesgo país como prescriptor 
de la estrategia de diversificación comercial. 
Mercados emergentes con mejor relación  
de riesgo-oportunidad

Si aceptamos que suele existir una correlación inversa 
entre el nivel de riesgo de un país y el atractivo de su 
mercado, y como, evidentemente, no resulta posible 
asumir riesgos de forma ilimitada, es evidente la uti-
lidad del riesgo país como herramienta que nos per-
mitiría seleccionar aquellos mercados con un mejor 
trade-off.

Es difícil medir los riesgos y las oportunidades y más 
todavía la potencialidad de los mercados y los límites 
de actuación, pero parece irresistible intentarlo, aun-
que sea de forma muy sencilla y además estrictamen-
te teórica. El objetivo es obtener una ordenación de 
prioridades que permita aconsejar nuestra estrategia 
de diversificación de la internacionalización y con ello 
nuestros esfuerzos en materia de promoción comercial 
en los distintos mercados. Se trataría en último térmi-
no de conocer a qué países debemos y podemos dirigir 
más nuestros esfuerzos para obtener, teóricamente, los 
mejores resultados posibles.

A continuación se propone una selección de los países 
emergentes con mejor relación oportunidad-riesgo, en 
atención al tamaño 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 está perjudicando a muchos de ellos; pero, como 

se decía más arriba, sus perspectivas de crecimiento si-
guen siendo superiores a las de las economías maduras.

2.1.  América emergente

Los mercados americanos son los más conocidos por 
nuestras empresas. A continuación seleccionamos a los 
siguientes, en atención a su tamaño, evolución y perfil 
de riesgo:

1.  Colombia. Se trata de un grupo 4 de riesgo, con 
renta per cápita de 7.560 dólares y un mercado de 48,3 
millones de habitantes, que viene creciendo muy sig-
nificativamente los últimos años (por encima del 4,5% 
en promedio en 2010-14; todavía un aceptable 3,1% 
en 2015). El país cuenta con una apreciable estabili-
dad política y una reconocida ortodoxia en su política 
económica reciente, y una favorable evolución de sus 
principales agregados macroeconómicos, por no hablar 
del impulso que suponen los avances en el proceso de 
paz con las guerrillas, que debería permitir compensar 
en parte el lastre que la caída del petróleo está tenien-
do ya sobre la economía. Es evidente que se observa 
una desaceleración de la tasa de crecimiento derivada 
de la evolución de los precios de las materias primas, 
que, pese a todo, seguirá siendo claramente positiva los 
próximos años.

2.  Perú. Grupo 3 de riesgo, con renta per cápita de 
6.390 dólares y un mercado de 30,4 millones de ha-
bitantes. Al igual que Colombia, viene registrando 
importantes tasas de crecimiento, más moderadas en 
2015 y previsiblemente en los próximos años como re-
sultado de la evolución de los precios de las materias 
primas. No obstante, desde hace ya varias legislaturas 
el país disfruta de una estabilidad política sin prece-
dentes, así como de políticas económicas ortodoxas y 
convincentes, que han favorecido la consecución de 
buenos fundamentos y la corrección de los desequili-
brios económicos 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 
dólares de renta per cápita y 122,3 millones de ha-
bitantes. Se trata de un grupo 3 de riesgo, con una 
economía 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 altísima vin-
culación a EE.UU., que en estos momentos muestra 
un crecimiento sólido bajo el que cobijarse. Esto úl-
timo ha propiciado la reciente aceleración de su eco-
nomía y permite mantener favorables perspectivas de 
crecimiento para 2016. No obstante, en los últimos 
tiempos se observa un deterioro interno relevante en 
el importante sector de los hidrocarburos, que gravi-
ta en torno al monopolio público PEMEX, que nutre 
además el 30% de los ingresos públicos.

Sin duda, existen otros mercados de indudable interés 
y con oportunidades, pero los anteriores son aquellos 
que se desea destacar por su especial relación oportu-
nidad-riesgo en estos momentos. A continuación se 
mencionan, aunque sea de forma muy superficial, las 
principales razones para no incluir a algunas de las au-
sencias más destacadas.

Brasil es, sin duda, un gigante de 11.690 dólares de 
renta per cápita y más de 200 millones de consumido-
res, situado en un grupo 4 de riesgo, pero que atravie-
sa en este momento la peor situación de su coyuntura 
de las últimas décadas. A la estanflación, la caída de la 
producción del 3,8% en 2015 y una inflación supe-
rior al 10%, se le suma el agudizamiento de su déficit 
público y, para colmo de males, una gravísima crisis 
política e institucional que impide la adopción 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.

Países como Chile o Uruguay ofrecen condiciones 
muy favorables de riesgo. Ahora bien, en el caso de 
Chile, estamos ante una economía con un extraordi-
nario perfil de riesgo y características más propias de 
economía madura que emergente, lo que se traduce 
en un potencial de crecimiento también menor, por 
no hablar de la poco favorable evolución del precio 
del cobre, lo que viene condicionando la ralentización 
de su crecimiento en los últimos años. Por su parte, 
Uruguay es un mercado muy pequeño, al igual que 
ocurre con las economías centroamericanas, así como 

Bolivia o Paraguay, ambos con una favorable evolución 
reciente de sus economías y fundamentales, pero con 
perfiles de riesgo altos y elevada vulnerabilidad a fac-
tores exógenos (climáticos y precios internacionales de 
materias primas).

Ese es el caso también de Ecuador, donde la favorable 
evolución de los últimos años queda hoy muy seria-
mente amenazada por su elevada exposición al precio 
del crudo y gran dependencia del mismo, lo que está 
haciendo incurrir a su sector público en problemas 
de liquidez y en un creciente déficit presupuestario, 
a pesar de la bien intencionada contención del gasto 
público.

No parece necesario justificar nada en relación con 
Venezuela y Argentina, donde todos confiamos sea 
posible una rápida corrección de sus graves desequili-
brios económicos, con favorables perspectivas de que 
así pueda ocurrir en el país austral, tras los recientes 
cambios políticos ocurridos.

2.2.  África emergente

Se ha venido hablando los últimos años con especial 
entusiasmo de la favorable evolución del continen-
te africano, y, más concretamente, de los países del 
África subsahariana. Debe quedar constancia, en 
cualquier caso, de que sus mercados son comparati-
vamente más pequeños y más arriesgados que los de 
otros continentes.

El crecimiento de África en los últimos años 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 economías africanas. La mayor estabilidad 
política de muchos de los países ha contribuido, ade-
más, a que los mismos hayan experimentado altas tasas 
de crecimiento, con lo que ha disminuido significati-
vamente en muchos de ellos la población situada por 
debajo del umbral de la pobreza.

Ahora bien, la desfavorable evolución de los precios de 
las materias primas a la que asistimos desde hace un 
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par de años ha desencadenado un cambio de ciclo y 
una moderación en las expectativas, especialmente en 
los grandes exportadores de materias primas. Además, 
persisten en estos mercados un gran número de pro-
blemas referidos a la buena gobernanza, las libertades 
económicas y la corrupción, que lastran el clima de 
negocios y afectan al desarrollo potencial de sus mer-
cados. Por último, la frustrante deriva de la Primavera 
Árabe en muchos de los países del norte de África ha 
posicionado a algunas de estas economías en coyuntu-
ras de muy preocupante e incierto desenlace y empo-
brecimiento simultáneo.

Como consecuencia de lo anterior, se sugiere centrar 
nuestra atención, según la combinación de riesgo y 
oportunidad, en los siguientes países:

1.  Marruecos. Se trata de un mercado de 33,5 millo-
nes de consumidores y una renta per cápita de 3.020 
dólares, 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 político, destaca la 
elevada estabilidad y popularidad de su monarca, por 
no hablar de la cercanía a la península y lo geoestraté-
gica que resulta su posición para nuestro país.

2.  Argelia. Estamos ante un mercado de casi 40 mi-
llones de habitantes y con una renta per cápita de 
5.340 dólares, 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 pú-
blicos y exterior, aunque con un notable perfil de sol-
vencia. En Argelia, la preocupación proviene no tanto 
del serio deterioro de sus déficits gemelos como de la 
incierta, y cada vez más próxima e inevitable, sucesión 
de su todopoderoso presidente. Los lazos comerciales 
con España 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 
está generando problemas de acceso a divisas para el 
pago de importaciones.

3.  Nigeria. Con una renta per cápita de casi 3.000 dóla-
res y una población de 173 millones es, junto a Sudáfri-

ca, el principal mercado de África y, sin embargo, ha sido 
siempre un mercado en el que la economía española ha 
estado solo muy marginalmente representada (2). Los 
tradicionalmente elevadísimos niveles de corrupción y 
la inseguridad jurídica del mercado justifican solo en 
parte esta situación. Su estructura económica está re-
lativamente bien diversificada, aunque indudablemente 
la abundancia de hidrocarburos juega un papel esencial 
en la economía, especialmente en los ingresos externos 
y las cuentas públicas. En la actualidad, el descenso del 
precio del crudo ha provocado la desaceleración del cre-
cimiento (2,7% en 2015). El principal desafío 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 
cotización con el dólar, se han reducido sensiblemente 
las reservas y se han aprobado controles de capitales. No 
obstante, la posición de solvencia es innegable debido al 
reducido endeudamiento. 

4.  Kenia, con 45,5 millones de habitantes y una renta 
per cápita de 1.280 dólares, viene siendo el centro gra-
vitatorio de la economía africana oriental desde hace 
ya muchos años, pero ha emprendido un desarrollo 
notable la última década al abrigo de las nuevas tec-
nologías, en los sectores financiero y de telecomunica-
ciones, lo que constituye un fantástico exponente de 
la teoría del catch up. Está clasificado en grupo 6 de 
riesgo y muestra aún, a pesar de la avanzada tercia-
rización de su economía, rasgos típicos de economía 
en desarrollo, con vulnerabilidad a la climatología y 
elevada ocupación en el sector primario.

5.  Tanzania. Se trata de un mercado de más de 50 millo-
nes de consumidores y una renta per cápita de 930 dó- 
lares, similar en muchas de sus características eco-
nómicas a Kenia, habida cuenta del desarrollo de su 
sector terciario, de la mano de las nuevas tecnologías. 
Además, se han detectado recientemente importantes 
reservas de gas, pendientes de inversión y explotación, 
pero que confieren al país un elevado potencial, aun-
que se aplazarán hasta que este sector recobre el aliento.

6.  Sudáfrica. Fue considerada mucho tiempo la s de 
los BRICs. Hoy por hoy, sin embargo, el país 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 últimos dos años. 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 
cápita de 7.190 dólares. Por tanto, se trata de un mer-
cado que se encuentra en una liga distinta del resto, 
que ofrece oportunidades a nuestro sector exterior 
más propias de economías de rentas medias-altas con 
mercados más maduros. De hecho, llama la atención 
que España exportara en 2014 mercancías por valor 
de 1.200 millones de euros, cantidad que casi dupli-
ca nuestras ventas a mercados del mismo tamaño, ya 
priorizados, como Colombia.

Otros países con favorable evolución y potencial aun-
que de menor tamaño que los anteriores y siempre en 
perfiles de riesgo altos son Costa de Marfil, que vuelve 
a recuperar posiciones, fruto de su normalización polí-
tica, y que crece a tasas próximas al 8%, y Uganda, con 
crecimiento del 5% en los últimos años, al abrigo de 
importantes paquetes de obra pública. Ambos países 
todavía mantienen el endeudamiento externo en nive-
les sostenibles y, por lo tanto, pueden seguir captando 
financiación internacional para proyectos que pueden 
ser una oportunidad para nuestras empresas. 

En contraste, existen mercados en los que la interna-
cionalización española ha sido muy relevante los últi-
mos años (Angola o Gabón) y donde confiamos man-
tener nuestra cuota en el futuro, pero hoy afectados 
muy severamente por el descenso del precio del pe-
tróleo. La elevadísima dependencia de estas economías 
de los ingresos provenientes de la exportación del oro 
negro les ha situado en una coyuntura fiscal muy com-
pleja, que limita su capacidad de gasto público y que 
está debilitando su crecimiento y el cumplimiento de 
sus compromisos con sus proveedores, y todo apunta a 
que se mantendrán algún tiempo en esta tesitura.

2.3.  Asia emergente

Centrándonos en el sudeste asiático, y dejando a un 
lado los mercados ya maduros de Japón, Corea, Tai-
wán, Singapur y Hong-Kong, destacan otros mer-
cados emergentes, muchos de ellos gigantes, y que 
vienen sobresaliendo como los más dinámicos del 
mundo desde hace décadas. Estos países cuentan, 

además, con favorables perfiles de solvencia. Sin 
duda, las combinaciones de oportunidad-riesgo de 
estas economías son extraordinarias si las compara-
mos con el resto del mundo.

Basta decir que India 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, 
además, que las empresas españolas están a años luz de 
su potencial de implantación o participación.

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 tamaño del merca-
do objetivo. El gigante asiático es el mejor exponente 
de las dificultades que las empresas occidentales (no 
solo las españolas) encuentran en algunos mercados, 
por una multitud de factores entre los que destacan, 
además de los obvios del idioma y la distancia, otros 
relativos a la inseguridad jurídica (de la propiedad in-
telectual, de la marca, etc.) y el proteccionismo en for-
ma de complejas barreras regulatorias. En los últimos 
años se han multiplicado los esfuerzos para impulsar la 
implantación de empresas españolas en China, con re-
sultados sobresalientes en cuanto a cifras agregadas de 
exportación; pero es justo señalar que se han registrado 
casos desalentadores y experiencias puntuales muy ne-
gativas. Así pues, algunos de estos mercados son gran-
des oportunidades pero, por desgracia, oportunidades 
difíciles de aprovechar.

Otros mercados de menor tamaño y en general con 
peor perfil de riesgo, pero merecedores de una especial 
atención son Filipinas y Tailandia (ambos en grupo 3), 
ya que pueden resultar comparativamente muy atrac-
tivos por el tamaño relativo de su mercado y perfil de 
riesgo.

1.  Filipinas es un mercado de 100 millones de habi-
tantes y una renta per cápita de 3.440 dólares, que ha 
crecido a un ritmo sostenido desde 2004, gracias a la 
mayor estabilidad política y a la mejora en la gestión 
de la política fiscal y monetaria. En el plano econó-
mico, el crecimiento ha estado acompañado de un 
notable comportamiento de la balanza de pagos. La 
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balanza por cuenta corriente ha registrado superávits 
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 recaudación fiscal, la corrupción 
o el difícil clima de negocios. Las estimaciones para los 
próximos años apuntan a una prolongación del actual 
ritmo de crecimiento, aunque el país está expuesto a la 
ralentización de China o la caída 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 dólares. A raíz 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 políticos antes de 2017 
(como mínimo). Aunque la estabilidad ha aumentado 
un año después del golpe de Estado, la ausencia de 
democracia supone un foco de riesgo. En materia eco-
nómica, Tailandia muestra una estructura diversificada 
y una notable fortaleza externa, gracias a los continuos 
superávits en la balanza de pagos (sustentados por las 
exportaciones de componentes electrónicos y el turis-
mo). La economía parece haber recobrado parte del 
dinamismo anterior al golpe. Sin embargo, el fuerte 
crecimiento en los veinticinco últimos años está ero-
sionando una pieza fundamental de su modelo eco-
nómico: la ventaja comparativa en precios. Cada vez 
es mayor la competencia por parte de países menos 
desarrollados, por lo que el progresivo agotamiento del 
modelo de bajos costes laborales supondrá un notable 
desafío a medio plazo.

2.4.  Asia central

Dejando el sudeste asiático, resulta relevante detenerse 
en Rusia, Kazajistán y Azerbaiyán. En todos ellos los 
hidrocarburos representan un papel protagonista, por 
lo que el descenso de los precios internacionales se está 
dejando notar sensiblemente en sus economías. Si bien 
no es el momento más idóneo para recomendar estos 

mercados, cabe hacer una mención especial debido al 
dinamismo mostrado años atrás.

1.  Rusia ha registrado el peor comportamiento el año 
pasado del conjunto de las grandes economías ya cita-
das, con una caída cercana al 3,8% del PIB. El grado 
de dependencia de los hidrocarburos continúa siendo 
elevado (25% PIB), por lo que los vaivenes del crudo 
determinan el marco económico. Por otra parte, la in-
tensificación de sus intervenciones en política exterior 
–escenificada en la anexión de Crimea– ha provocado 
su aislamiento internacional. Las sanciones impuestas 
por las economías occidentales no solo afectan al ám-
bito comercial, sino que también se extienden a la es-
fera financiera, lo que ha cortocircuitado los canales de 
financiación del sistema bancario ruso. La consecuente 
pérdida de confianza se ha evidenciado en la fuga de 
capitales, lo que ha añadido mayor presión sobre el ru-
blo y, en segunda derivada, sobre el nivel de precios 
(inflación 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 dólares, y unas 
reservas amplísimas tanto de petróleo 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 
vendrá limitado por la insuficiente diversificación de 
su economía.

2.  Kazajistán es una economía de mucho menor ta-
maño, con un mercado de 17 millones de habitantes 
y 11.600 dólares de renta per cápita. Durante los últi-
mos años ha mostrado un elevado atractivo, fruto de su 
dinamismo y de la multiplicación de proyectos de in-
versión. Ahora bien, hoy atraviesa un periodo de fuerte 
desaceleración, debido a la combinación de la caída 
del petróleo junto con la ralentización de China y la 
recesión de Rusia –sus principales socios comerciales–. 
La estructura económica es altamente dependiente del 
petróleo (80% de los ingresos externos), por lo que la 
caída de los precios ha impactado notablemente.

Kazajistán puso fin, el pasado agosto, al sistema de 
cambio fijo con el dólar, ante la fuerte presión que es-
taba sufriendo su divisa (el kenje) debido a la caída de 
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los ingresos externos. Desde entonces, su valor se ha 
depreciado acusadamente, lo que ha estimulado una 
mayor dolarización de la economía, que está limitan-
do la efectividad de la política monetaria. También 
preocupa el ritmo de crecimiento de la deuda (99% 
del PIB), sobre todo en las empresas públicas. Pese a 
todos los frentes de presión, Kazajistán cuenta con un 
importante volumen de reservas (70% PIB), lo que le 
otorga cierto margen de maniobra para resistir una 
coyuntura adversa.

3.  Azerbaiyán también ha cobrado mucho protago-
nismo la última década. Hablamos de una economía 
con tan solo 9,5 millones de habitantes y con una 
renta de 7.500 dólares, pero que se ha caracterizado 
por emprender importantes proyectos de inversión 
que han suscitado recientemente un elevado interés 
entre nuestras empresas. Es una economía que se ca-
racteriza por la relativa estabilidad política. 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 económica es muy dependiente del petró-
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 continúa siendo positiva (3% PIB en 2015); 
sin embargo, su divisa, el manat, ha sufrido grandes pre-
siones en relación a la paridad fija con el dólar. En el 
intento de sostener el tipo de cambio se han dilapidado 
gran parte de las reservas, lo que obligó finalmente a 
dejar flotar el manat y a imponer controles de capitales.

Pese a todo ello, el país cuenta con cierto margen de 
maniobra gracias al Fondo Soberano, que, junto con 
las reservas, representan más del 50% del PIB. Pero a 
medio plazo, es imprescindible una mayor diversifica-
ción económica que permita reducir la vulnerabilidad 
ante las variaciones del petróleo.

2.5.  Oriente Medio

Pasemos a continuación a referirnos muy brevemente 
al siempre tórrido Oriente Medio.

1.  Turquía cuenta con una población superior a los 75 
millones de habitantes y una renta per cápita superior 
a los 10.800 dólares. El país está atravesando un perio-
do de elevada agitación, tanto interna como externa. 
Aunque el partido de Erdogan consiguiera finalmente 
la mayoría absoluta en las segundas elecciones celebra-
das el pasado noviembre, su control sobre todos los 
ámbitos políticos es cada vez mayor y merecedor de 
alguna reflexión. Lo anterior ha sido consecuencia y 
está siendo también causa de que se haya reavivado y se 
esté alimentando el conflicto con los kurdos.

Por otro lado, esa cuestión tiene severas implicaciones 
en el plano internacional. El país 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 (más de 2,5 de millones) a Turquía, por no 
hablar de la tensión originada con Rusia por sus dife-
rentes interferencias en Siria.

La economía turca presenta un importante potencial de 
crecimiento, fundamentado en su estructura demográfi-
ca, la cercanía a Europa y su diversificación económica. 
Al ser importador de petróleo se está beneficiando de 
la actual coyuntura. Sin embargo, la baja tasa de aho-
rro induce a una excesiva dependencia de la financia-
ción 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 economía por parte 
de la comunidad inversora. Con todo, la posición de 
solvencia es razonable, y el sistema bancario –pese a su 
exposición cambiaria– muestra una aceptable situación.

2.  Arabia Saudí es la principal economía de Oriente 
Medio. Se trata de un mercado de 30 millones de habi-
tantes y una mal distribuida renta per cápita anual su-
perior a los 26.000 dólares, en el que se han iniciado los 
últimos años los contratos de construcción e ingeniería 
más relevantes del plano internacional. La extracción de 
hidrocarburos ha sido el gran vector de crecimiento; es 
el primer exportador mundial de crudo –producción en 
torno a 11,6 millones de barriles/día– y concentra el 20-
25% del total de reservas de petróleo del planeta.

Su actividad en la esfera internacional se ha intensifica-
do en los últimos meses, convirtiéndose en uno de los 
epicentros de la política internacional. Por un lado, en 
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el ámbito 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 Irán, bastión chií, a tra-
vés de los conflictos de Oriente Medio –Yemen y Siria–.

En el plano económico, la caída del precio del petróleo 
ha impactado sensiblemente en la balanza fiscal y por 
cuenta corriente. El desequilibrio en las cuentas públicas 
es notable (déficit del 21,6% del PIB en 2015), debido, 
en parte, a la reducida presión fiscal y al sistema de sub-
venciones (luz, vivienda). En cualquier caso, su posición 
de solvencia es indudable, gracias al bajo nivel de deuda 
(1,6% PIB) y a las enormes reservas (732.400 millones 
de dólares, equivalentes a tres años de gasto público). 
Actualmente está emprendiendo un ambicioso plan de 
diversificación de su economía a otros sectores.

3.  Emiratos Árabes Unidos es la tercera economía de 
Oriente Medio, después de Arabia Saudí e Irán. Oc-
tavo país por tamaño de reservas de crudo y séptimo 
productor de petróleo (2,83 millones de barriles/día). 
Es un mercado de menos de 10 millones de habitantes, 
pero con una renta superior a los 43.000 dólares año. 
El 95% de los hidrocarburos se sitúan en Abu Dhabi, 
razón por la cual es el emirato con mayor peso dentro 
de la federación.

A pesar del dominio de las materias primas (37% del 
PIB y 40% de las exportaciones), la estructura econó-
mica está relativamente diversificada para ser un país 
petrolero. El buen clima de negocios y la moderniza-
ción de las infraestructuras han favorecido su consoli-
dación como centro financiero, turístico, de servicios 
y de manufacturas. La caída del precio del crudo ha 
reducido sensiblemente los ingresos externos, aunque 
la diversificación económica ha permitido amortiguar 
parte del impacto, por lo que ha mostrado una mayor 
resistencia, en comparación con otros países altamente 
dependientes del petróleo. 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 exportación 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 todavía continúa la digestión de la deuda de las en-
tidades semipúblicas de Dubái (denominadas GRE)– 
el nivel de solvencia es elevado.

4.  Irán. Cuando hablamos de Irán, hablamos de un 
gigante dormido. Casi 80 millones de habitantes y una 
renta cercana a los 7.000 dólares son solo algunas de 
sus cifras. El desarrollo del programa nuclear ha sido el 
epicentro de la coyuntura política y económica iraní. El 
papel del presidente Rohaní ha sido esencial para des-
encallar las negociaciones con la comunidad interna-
cional. El reciente levantamiento de las sanciones (con-
secución del implementation day) dibuja un escenario 
favorable para los próximos años; no solo por el espera-
do aumento de las ventas de petróleo, sino también por 
la reconexión del sector bancario al sistema SWIFT y el 
acceso a parte de los fondos en el exterior (cifrados en 
60.000 millones de dólares). La producción de crudo 
en 2014 alcanzó 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 permitirá 
aumentar el volumen de producción en 0,8 millones 
b/d a lo largo de 2016. Además, cuenta con las segun-
das mayores reservas de gas, después de Rusia.

Aunque la reintegración al sistema económico mun-
dial está resultando más lenta de lo previsto, induda-
blemente conducirá a una aceleración económica a 
corto plazo (podría superar el 6% anual). Sin embargo, 
el horizonte a medio plazo no está exento de desafíos; 
el progreso dependerá, en buena parte, de la moderni-
zación del sector energético y de las infraestructuras. 
En el caso de la energía, se estima que se requiere al-
rededor de 100.000 millones de dólares en el próximo 
lustro para abordar la ausencia de inversión en los úl-
timos años. 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 Saudí.

En definitiva, Irán tiene la posibilidad de aprovechar 
su enorme potencial, apoyado en sus grandes reservas 
de materias primas, su demografía y una excelente po-
sición de solvencia (reducida deuda externa, 1,8% del 
PIB, y elevadísimas reservas –trece meses de importacio-
nes–). No obstante, los factores geopolíticos (internos  



136

ALGUNOS RETOS DE LA EXPORTACIÓN ESPAÑOLA

y externos) podrían hacer descarrilar su trayectoria, 
circunstancia que no resta a este país 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 España expor-
tó algo más 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, Turquía, Egipto o Colombia). No es 
casualidad que muchas de estas naciones se encuentren 
en el norte de África o en América Latina, dos regio-
nes muy cercanas a España por motivos geográficos e 
históricos 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 epígrafe anterior, como China, Emi-
ratos Árabes Unidos, Arabia Saudí, Indonesia, Kazajis-
tán, Nigeria, Tanzania o Rusia. En estos destinos, por 
lo tanto, nuestros exportadores tendrían un amplio 
margen de crecimiento.

La conclusión de todo lo dicho hasta aquí es solo una: 
el análisis del riesgo país es un instrumento muy útil 
para fijar estrategias a medio y largo plazo de diver-
sificación de nuestra internacionalización y búsqueda 
de nuevos mercados de exportación. La participación 
del análisis de riesgo país en la definición de esas estra-

tegias contribuye a la coherencia entre el objetivo de 
diversificación, la consecución de buenos resultados y 
la eficiente mitigación de los riesgos.

NOTAS

(1) � La clasificación de los países 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 cuestión. 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 exportación con apoyo oficial; CESCE es la ECA española) 
deben acordar una clasificación en siete grupos, tarea que se 
realiza en el seno del Grupo de Expertos de Riesgo País de la 
OCDE. A posteriori cada ECA puede decidir libremente em-
peorar el grupo de riesgo de un determinado país con respecto 
a la clasificación acordada, pero nunca mejorarla.

(2) � La exportación de mercancías a Nigeria apenas alcanzó en 2014 
los 330 millones de euros, lo que supone una décima parte de 
lo exportado ese año a Argelia y solo el doble de lo vendido a 
países como Mauritania o Togo.
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1.  Introducción

El día 4 de octubre de 2015, los ministros de Comer-
cio de doce países de la región Asia-Pacífico (Australia, 
Brunéi, Canadá, Chile, Estados Unidos, Japón, Ma-
lasia, México, Nueva Zelanda, Perú, Singapur y Viet-
nam) anunciaron la conclusión de las negociaciones 
del Acuerdo Transpacífico (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 más 
hacia el objetivo final de una integración regional en la 
zona Asia-Pacífico basada en la libertad de comercio. 
Se abre a partir de ahora un camino de ratificaciones  
(1) hasta la entrada en vigor del TPP que llevará a la 

consecución de una gran área de libre comercio que 
abarcará el 60% del comercio mundial.

2.  Objetivos y características

El Acuerdo Transpacífico pretende ser el primero del 
siglo xxi pues incluye disposiciones novedosas que van 
más allá de cualquier acuerdo negociado hasta ahora. 
Su contenido es ambicioso, amplio y equilibrado, y 
contempla múltiples y variados objetivos entre los que 
figuran el fomento de la innovación y del empleo, la 
reducción de la pobreza y la transparencia, junto con 
la gobernanza, la protección del medioambiente y los 
derechos laborales.

El TPP consta de 30 capítulos, calendarios de acceso 
a mercado y cartas de acompañamiento (side letters) 
entre los Estados Unidos y otros países TPP. Además, 

Efectos del TPP (Trans-Pacific Partnership)  
en la exportación española
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los países TPP también han publicado listas con sus 
excepciones a los compromisos fijados en los capítu-
los de servicios, inversiones y empresas estatales que 
se conocen con el nombre de medidas no conformes 
(NCMs, non-conforming measures). En líneas generales, 
el TPP es un acuerdo regional completo basado en las 
cadenas de valor (supply chains) y en la eliminación de 
las barreras de todo tipo que, además de ser un acuer-
do vivo, inclusivo e integrador, incluye temas comer-
ciales transversales y afronta nuevos retos comerciales 
(productos y servicios innovadores, economía digital, 
tecnologías verdes).

3. � Efectos del TPP sobre la exportación 
española: un análisis preliminar

Los estudios y análisis sobre el TPP que se han ido co-
nociendo presentan conclusiones muy diferentes sobre 
su impacto en los países firmantes en términos de cre-
cimiento y reducción del PIB. Sin embargo, el objetivo 
del presente artículo es realizar una evaluación prelimi-
nar, a corto y medio plazo, de los posibles efectos del 
TPP, tanto en el ámbito arancelario como en el regu-
latorio, sobre algunos de los productos y sectores más 
representativos de la exportación española de acuerdo 
con los datos disponibles.

3.1. � Reflexiones iniciales

El TPP es un acuerdo que se caracteriza por su alto 
nivel de ambición en relación con el acceso a mercado, 
las barreras no arancelarias y la convergencia regulato-
ria. Por tal motivo, cuando entre en vigor parece fácil 
deducir, como primera premisa, que se podría produ-
cir una desviación de comercio de los países no partici-
pantes a los países miembros del TPP.

Otro factor, y no menos importante, a tener en cuenta 
en este análisis es que el TPP puede suponer, de hecho, 
un límite o techo para las aspiraciones e intereses eu-
ropeos, y por ende también para los españoles, en las 
negociaciones, próximas o abiertas, de la Unión Euro-
pea (UE) con algunos países TPP. En estos momentos, 
la Unión Europea ha concluido ya Acuerdos de Libre 
Comercio (ALC) con seis países TPP (Chile, Perú, Sin-
gapur, Canadá y México) y más recientemente con 

Vietnam (además los ALC con México y Chile se van 
a modernizar). Además, la UE mantiene abiertas ne-
gociaciones con otros tres países TPP (Japón, 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 capí-
tulos, en particular en términos de acceso a mercado y 
en lo tocante a la fijación de normas si lo comparamos 
con los objetivos de la UE en otras negociaciones bi-
laterales. En el caso de servicios y compras públicas, 
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 inversión con la UE, y por 
ende sobre España, van a depender de varios factores:

–  Importancia de los flujos comerciales.

–  Intereses ofensivos y defensivos europeos, y españo-
les, en los diferentes sectores y áreas temáticas 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 eliminación de barreras no arance-
larias.

Por regla general, la evaluación ex ante de los efectos 
de las desviaciones de comercio es una tarea compleja, 
pero en este caso existe una serie de elementos que nos 
pueden servir de orientación (2):

–  El comercio intrarregional en Asia-Pacífico se ha 
triplicado desde el año 2000 y sigue creciendo en de-
trimento de Europa. En estas circunstancias, el TPP 
va a ser el primer acuerdo económico de integración 
que por su carácter va a competir directamente con la 
UE, lo que podría afectar negativamente a la economía 
europea.

–  El PIB de la zona TPP equivale a más de un tercio del 
PIB global. Los doce países del TPP suponen el 11% 
de la población mundial y el 23% de las exportaciones 
mundiales de bienes y servicios.
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–  La suma de las economías 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 economías de la UE y de Japón suman más 
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 aproximación al grado de 
relaciones comerciales entre los países TPP y el conjun-
to de la UE.

3.2. � Importancia del TPP para España  
por país y sector

Si tomamos como referencia la serie histórica de los 
últimos cinco años (2010-2014), la exportación espa-
ñola hacia los doce países TPP no es, salvo excepciones, 

muy importante, destacando Estados Unidos, México 
y Japón, seguidos de Australia, como principales desti-
nos de la misma (cuadro 2).

Si consideramos el último año 2015 como referencia, 
el cuadro 3 nos ofrece una fotografía bastante definida 
de la importancia de la exportación española al con-
junto de los países TPP.

3.3.  Efectos desde un punto de vista arancelario

En líneas generales, los efectos del TPP sobre el comer-
cio podrían revestir una cierta importancia y afectar a 
la agenda multilateral, además de originar desviacio-
nes de comercio que afectarían a los países en desarro-
llo. Las cifras del TPP por sí mismas (37,5% del PIB 
global, 60% del comercio mundial) dan una idea de 
su relevancia, con independencia de las concesiones 

Cuadro 1
Comercio de países TPP con la UE (Enero-Noviembre 2015)
Datos en miles de millones de euros

País Comercio 
con UE

Porcentaje 
comercio de la UE

PIB (millardos  
USD-2015)

ALC en negociación  
con la UE

Estados Unidos 566.185,02 16,98% 17.968,2 Desde 2013

Canadá 58.443,05   1,75% 1.572,8 Concluidas 2014

México 48.819,37   1,46% 1.161,5 Modernización ALC (2000)

Perú 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

Japón 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: Elaboración SGEAO.
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de acceso a mercado y los beneficios que supongan 
para sus miembros.

En este contexto, conviene tener presente además que 
cinco de los principales exportadores mundiales de 
productos agrícolas (Australia, Canadá, Chile, Nue-
va Zelanda y los Estados Unidos) forman parte del 
TPP. Japón, por su parte, como miembro del TPP, 
tendrá que reformar su sector agrario y el mercado 
agroalimentario. Como Japón es un gran importador 
de productos agrícolas, es más que probable que la 
cuota de mercado de los cinco citados países 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 Japón son los principales 
países de destino de la exportación española dentro del 

grupo del TPP, absorbiendo conjuntamente más del 
62% de la misma en 2015 (fuente: DataComex).

Estados Unidos ha sido el sexto país de destino mun-
dial de la exportación española en 2015 (11.411 millo-
nes de euros) y recibe por sí solo el 4,6% de las expor-
taciones globales de nuestro país. Dentro del TPP, es el 
principal destino de los productos españoles, lo que en 
términos numéricos representa el 45,6% de la expor-
tación española a la zona en 2015. En el capítulo de 
comercio de mercancías 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 exportación 
española dentro de los países TPP y probablemente 
sea uno de los que se vean menos afectados por un 
posible desvío de comercio, dado que los principales 

Cuadro 2
Exportación España-TPP 2010-2014
Datos en millones de euros

País 2010 2011 2012 2013 2014 Total general

Exportación 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

Canadá 906,13 1.179,16 1.285,24 1.114,35 1.315,55 5.800,43

México 2.805,97 2.934,06 3.271,24 3.226,38 3.467,28 15.704,94

Perú 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

Japón 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: Elaboración SGEAO/DataComex.
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productos que España exporta a este país se benefician 
ya de exención del pago de aranceles gracias al Acuer-
do de Asociación Económica, Concertación Política y 
Cooperación CEE-México de 2000, que actualmente, 
se encuentra en proceso de modernización.

Japón, por su parte, ocupa el decimonoveno puesto 
como país de destino mundial de la exportación es-
pañola en 2015 (2.470,1 millones de euros), siendo 
el receptor del 1% de las exportaciones globales de 
nuestro país. Dentro del TPP, es el tercer destino para 
los productos españoles, lo que en términos numéricos 
supone un 9,9% de la exportación española a la zona 
en 2015. En el TPP, el calendario de desarme aran-
celario propuesto por Japón es común para sus once 
países socios.

Un análisis exhaustivo de los posibles efectos de desvia-
ción del comercio que podrían producirse para España 

como consecuencia de la firma del TPP, requeriría no 
solo estudiar uno a uno los calendarios de desarme pre-
vistos en el TPP para cada uno de los socios de ambos 
países, sino además, los aranceles preferenciales que 
aplica ya Estados Unidos a los países del TPP con los 
que tiene acuerdos de libre comercio bilaterales pre-
vios, y lo mismo en el caso de Japón.

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: Canadá, 
México, Australia, Chile, Perú y Singapur. Por su par-
te, Japón tiene también en vigor acuerdos de libre co-
mercio con Singapur, México, Malasia, Chile, Brunéi, 
Vietnam, Perú y los países del ASEAN en conjunto.

De lo que no cabe duda, es de que muchos de los prin-
cipales productos tradicionales en la exportación espa-
ñola a Estados Unidos y Japón se verán afectados por 

Cuadro 3
Exportación española a los países socios del TPP en 2015
Datos en millones de euros

Destino 
mundial Países destino Millones de euros Exportación al  

mundo 2015 (%)
Exportación a  

países TPP 2015 (%)

    6 Estados Unidos 11.410,9 4,6 45,6

  13 México 4.265,7 1,7 17,0

  19 Japón 2.470,1 1,0   9,9

  29 Australia 1.639,6 0,7   6,6

  32 Canadá 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 Perú 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 244,9 0,1   1,0

179 Brunéi 3,1 0,0   0,0

Fuente: Elaboración SGEAO.
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un posible desvío de comercio, ya que tanto Estados 
Unidos como Japón los adquieren no solo a España, 
sino a algunos de los países del TPP, que pasarán a 
beneficiarse del desarme arancelario.

3.4. � Efectos desde un punto de vista  
de los sectores industriales

3.4.1.  Automóviles

Además de la progresiva liberalización arancelaria gene-
ral contemplada en el TPP, para algunos de los países, 
existen apéndices bilaterales a los calendarios de des-
mantelamiento arancelario que recogen algunas especi-
ficidades (casos de Japón-EE.UU. (3) o de Japón-Cana-
dá). Lo más destacable de estos anexos está relacionado 
con las normas y requisitos técnicos para el sector.

En el ámbito de las normas técnicas, la aplicación del 
criterio de norma no menos rigurosa que la japonesa 
supondrá que los vehículos de origen estadouniden-
se tendrían un acceso al mercado japonés difícil, en 
tanto en cuanto no se demuestre que, efectivamente, 
el estándar americano es tan exigente como el nipón. 
En cierta medida, ello podría igualar las condiciones 
de entrada con los vehículos europeos y españoles. 
Sin embargo, la introducción de la posibilidad de 
suspender las concesiones comerciales a la otra parte 
(cláusula snap back) actuaría de contrapeso (4).

Por consiguiente, desde el punto de vista del impacto 
sobre la exportación española de automóviles y partes, 
los efectos pueden ser mixtos, en función del horizonte 
temporal considerado ya que la liberalización arancela-
ria y el trato nacional pueden suponer una pérdida de 
competitividad de los vehículos europeos y españoles 
en esta zona Asia-Pacífico 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 carácter básico en países 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 

beneficio en aquellos países TPP que no participan 
en dichos foros. Esas disposiciones también pueden 
suponer, como es lógico, un beneficio indirecto para 
los operadores españoles que desarrollan su actividad 
en estos países.

En este contexto hay que tener presente que el perio-
do de exclusividad de las patentes farmacéuticas se ha 
extendido a cinco años como mínimo, lo que reforza-
rá la seguridad jurídica de las empresas farmacéuticas, 
y por ende del sector exportador español, que se verá 
beneficiado por una mayor claridad regulatoria en los 
mercados.

Sin embargo, también es cierto que el refuerzo de las 
relaciones comerciales entre los países TPP posible-
mente resulte a corto plazo en una ventaja competitiva 
para los mismos respecto de los operadores españoles 
que se podría ver compensada posteriormente.

3.4.3.  Cosméticos

Las disposiciones sobre los cosméticos en el TPP están 
recogidas en un anexo del capítulo dedicado a obstá-
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 información, la utilización de normas in-
ternacionales y las autorizaciones de comercialización, 
de tal modo que estas se realicen de forma que no su-
pongan obstáculos innecesarios al comercio de forma 
rápida y transparente. Además, el TPP recoge otras 
disposiciones de gran interés pues suponen un avance 
en la eliminación de barreras no arancelarias al comer-
cio de cosméticos a las que las exportaciones españolas 
se han enfrentado en diferentes mercados. Entre ellas 
figuran la no exigencia del certificado de libre venta 
para la comercialización 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 exportación a diferentes mercados con di-
ferentes regulaciones de productos.

Por consiguiente, este capítulo del TPP abre unas 
grandes posibilidades para las exportaciones espa-
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ñolas de cosméticos (España es el sexto exportador 
mundial de cosméticos) hacia estos países de la zona 
Asia/Pacífico.

3.4.4.  Equipos médicos

El TPP contiene anexos específicos relativos a los dis-
positivos médicos y capítulos de coherencia regula-
toria y transparencia cuyo objetivo es hacer más co-
herentes, predecibles y transparentes las legislaciones 
propuestas por cada uno de los socios a través de la 
publicación de regulaciones y la posibilidad de que se 
hagan comentarios.

En los años venideros, el TPP, además de impulsar la 
supresión de aranceles a la exportación, incrementará 
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 podría suponer una cierta desventaja para las 
empresas españolas a corto plazo, pero sin duda a me-
dio plazo su situación en la región se vería mejorada, 
sobre todo para las que ya estuvieran presentes en este 
mercado como consecuencia de una mayor claridad 
regulatoria.

3.4.5.  Químicos

Japón es un mercado muy importante para este tipo 
de productos. Estados Unidos está bien posicionado 
para beneficiarse del TPP. De esta manera, el mercado 
japonés ofrece a los exportadores estadounidenses un 
trampolín para la mayor región de Asia-Pacífico.

En lo referente a los operadores españoles, puede que 
tengan que hacer frente a algunas dificultades y obs-
táculos al comercio debido a medidas no arancelarias. 
No obstante, el TPP ofrece también expectativas posi-
tivas puesto que obliga a los países TPP a aplicar bue-
nas prácticas regulatorias, que serán más transparentes, 
pero no extiende el desarrollo de estas prácticas a ter-
ceros ni por tanto para la UE.

En definitiva, podría darse una pequeña desviación de 
comercio en contra de los intereses españoles, pero no 
sería significativa puesto que los aranceles son míni-

mos, lo que unido a una mayor claridad regulatoria en 
los mercados del TPP podría 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 regionalización 
(TPP) estaría reemplazando a corto plazo al multila-
teralismo (Ronda Doha) como foro de discusión de 
normas y disciplinas comerciales. En este contexto, el 
TPP constituye una parte fundamental de la nueva ar-
quitectura regional que está tomando forma en la re-
gión Asia-Pacífico.

El TPP en materia de servicios es un acuerdo ambicio-
so, más que por el grado de liberalización alcanzado o 
por la mayor apertura en relación con otros acuerdos 
como el Acuerdo General sobre el Comercio de Ser-
vicios (GATS) y las ofertas que se están presentando 
en el Acuerdo TiSA (6), por la dimensión geográfica 
del mismo. Nunca se había negociado hasta ahora un 
acuerdo regional de servicios con una cobertura geo-
gráfica tan amplia y que incluyera además a países con 
un grado de desarrollo tan diferente. La estructura for-
mal del Acuerdo Transpacífico refleja la de los acuerdos 
de Estados Unidos e incluye capítulos separados para 
comercio transfronterizo de servicios, entrada tempo-
ral para hombres de negocios, servicios financieros, te-
lecomunicaciones y comercio electrónico.

Es difícil valorar los efectos de este capítulo de servi-
cios en la exportación española, pero lo que sí parece 
cierto es que influirá en las negociaciones de la UE con 
los países TPP, especialmente en los aspectos relaciona-
dos con la arquitectura de los acuerdos, el ámbito del 
acuerdo y la lista de compromisos.

En las negociaciones comerciales de España, los sec-
tores prioritarios son los que tienen más capacidad de 
proyección internacional, bien por sus características 
propias, que les permiten ganar cuota de mercado en 
otros países, o porque están estrechamente vinculados 
a sectores españoles con importante presencia inter-
nacional. A la hora de valorar los efectos del TPP en 
la exportación española en dichos sectores prioritarios 
sería 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, ningún grado de liberalización adicional 
al que ya ofrece la legislación vigente en el país. Es 
decir, los aspectos que se traducen en beneficios para 
los miembros del TPP, y que no suponen un beneficio 
para los demás países, se limitan a la consolidación de 
aquellos compromisos que sean más liberalizadores de 
los contemplados en el GATS. En segundo lugar, gran 
parte del valor añadido del TPP está definido por las 
disciplinas en materia regulatoria.

A corto plazo, el TPP no supone un cambio signifi-
cativo para las empresas españolas que prestan sus 
servicios desde nuestro país, aunque a medio y largo 
plazo corren el riesgo de no beneficiarse de las mejoras 
del cambio en sentido más liberalizador de la legisla-
ción de los países TPP ya que solamente se traspasará 
como compromiso a ese Acuerdo Transpacífico, y por 
lo tanto solamente beneficiaría a los otros países TPP. 
No obstante, también cabría la posibilidad de que las 
mejoras las introdujeran en su legislación interna con 
carácter general, aplicándolas de manera no discrimi-
natoria, y por lo tanto serían de beneficio general. Lo 
que sí parece evidente es que las empresas españolas 
establecidas en países TPP obtendrían, en condiciones 
normales, los beneficios del acuerdo de forma plena 
cuando presten los servicios desde alguno de los países 
miembros del TPP y para el mercado del TPP.

En cuanto a los aspectos regulatorios, si los países TPP 
aplicasen las disciplinas acordadas de manera discrimi-
natoria con los no miembros del acuerdo, los oferentes 
españoles de servicios estarían en peores condiciones 
que los miembros del acuerdo.

En resumen, la principal aportación del Acuerdo 
Transpacífico 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 participación en los beneficios 
de las mejoras del mismo, mientras que a los países 
no miembros los situaría en una posición de menor 
seguridad al operar en aquellos mercados, pero, a pe-
sar de ello, y con las salvedades que puede ofrecer 
una evaluación muy preliminar, no cabría esperar un 
impacto significativo. La única manera de combatir 

las desventajas que para España y la Unión Europea 
se puedan ocasionar es negociar acuerdos de libre co-
mercio con un capítulo ambicioso de servicios con el 
TPP o sus Estados participantes. En este sentido, la 
UE ya ha negociado acuerdos con Canadá, Vietnam y 
Singapur, aunque todavía no están en vigor, y negocia 
con EE.UU. y Japón. Próximamente habrá negocia-
ciones con México, país con el que se actualizará el 
acuerdo comercial existente, y seguirán otros países 
latinoamericanos o áreas de integración económica 
como Mercosur, Australia y Nueva Zelanda.

El capítulo de inversiones del TPP está en línea con el 
modelo de Acuerdo Bilateral de Protección de Inver-
siones de los Estados Unidos y otros acuerdos de pro-
tección de inversiones. En este capítulo se contempla 
que las partes se obliguen a otorgar a las inversiones e 
inversores de la otra parte trato nacional y de nación 
más favorecida, todo ello cualificado por la expresión 
en circunstancias similares, que limita el alcance del 
compromiso a la obligación de verificar si el trato se ha 
concedido en circunstancias similares.

El estándar mínimo de trato para las inversiones se 
define de acuerdo con la ley internacional consuetu-
dinaria, e incluye la protección contra la denegación 
de justicia y el fallo en ofrecer protección policial. El 
TPP reconoce además el derecho a regular en relación 
con el medio ambiente, la salud u otros objetivos re-
gulatorios, y el derecho de las autoridades sanitarias de 
los países participantes a adoptar medidas de control 
sobre el tabaco para proteger la salud pública. El TPP 
contempla también la denegación de los beneficios a 
las compañías pantalla (shell companies) creadas para 
beneficiarse del Acuerdo Transpacífico pero sin activi-
dad de negocio sustancial en el país.

El TPP prevé un sistema de solución 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 árbitro y 
el presidente se nombra de común acuerdo entre am-
bas. Si el acuerdo no fuera posible, el secretario general 
de CIADI procederá, transcurridos 75 días, al nom-
bramiento de los que falten. El modelo del TPP marca 
una diferencia con el de la Unión Europea, que incluye 
un tribunal permanente con árbitros designados por 
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los Estados miembros. Va a ser interesante seguir la 
evolución de ambos modelos para comprobar cómo 
sobrevivirán a la negociación entre la UE y Estados 
Unidos en el TTIP y si como resultado de la misma se 
llega finalmente a una solución híbrida.

España tiene acuerdos de protección de inversiones 
(APPRI) con cinco de los países firmantes del TPP (Chi-
le, Malasia, México, Perú y Vietnam). Estos acuerdos 
permanecen en vigor con independencia del acuerdo 
TPP. Por el contrario, nuestro país no tiene acuerdos 
de protección de inversiones con algunos de los paí-
ses miembros de la OCDE que participan en el TPP 
(Australia, Canadá, Japón, Estados Unidos y Nueva 
Zelanda) ni tampoco con Brunéi y Singapur. La UE ha 
negociado acuerdos de libre comercio con Singapur y 
Canadá, además de con Vietnam, que incluyen todos 
ellos capítulos de protección de inversiones. Además, 
la UE negocia en la actualidad con Estados Unidos un 
acuerdo que en principio incluye un capítulo de pro-
tección de inversiones.

Si tenemos en cuenta que todos los países con los que 
España no dispone de acuerdo de protección de in-
versiones tienen un sistema legal que da suficientes 
garantías a las inversiones, se puede deducir que, des-
de el punto de vista de la protección de inversiones, 
el TPP no tendría una influencia significativa sobre la 
posición de las empresas españolas, aunque las empre-
sas locales tendrían la ventaja de la opción añadida del 
arbitraje dentro del área del acuerdo en los países con 
los que no tenemos APPRI. Mejoraría, en todo caso, la 
posición de las empresas españolas que están instaladas 
en países 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 geográficas

El capítulo de propiedad intelectual del TPP es muy 
completo y de un alto nivel de ambición. Incorpora 
muchas disposiciones del acuerdo ACTA, que no fue 
ratificado por la UE en su día, como el establecimien-
to de sanciones penales, pero también concede plazos 
provisionales para la entrada en vigor de las previsiones 
más exigentes en los países menos desarrollados del TPP.

En cuanto a indicaciones geográficas (IG), su conteni-
do no es favorable a los objetivos defendidos por la UE 
ya que sitúa a las marcas muy por encima de las IG, y 
les confiere unas prerrogativas de oposición 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 podría entrar en 
contradicción con los Acuerdo de Libre Comercio de 
la UE con Canadá (CETA), Singapur o Perú.

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 más nega-
tivas para las indicaciones geográficas ya que el TPP 
genera muchas incertidumbres y supone un paso atrás 
respecto de lo que la UE está logrando en sus diversos 
acuerdos comerciales (CETA, Corea, Singapur, Cen-
troamérica) y en los acuerdos de vinos con EE.UU., 
Canadá o Australia. A esta tendencia negativa en el 
TPP hay que añadir el estancamiento existente en la 
OMC, lo que crea unas perspectivas poco halagüeñas 
para las IG europeas y por ende para las españolas.

3.7.  Efectos de los compromisos en compras públicas

Los compromisos asumidos por los países TPP son 
menores que los otorgados por estos mismos países 
a la UE en el contexto del GPA, lo que convierte al 
Acuerdo Transpacífico en un acuerdo de nivel GPA. 
En los casos de Singapur y Canadá, países con los que 
la UE tiene además firmados acuerdos bilaterales, se 
observa también que los compromisos adquiridos en 
el TPP son inferiores a los que mantienen estos países 
con la UE.

Esto no supone un obstáculo para la apertura de facto 
del mercado de contratación a nuevos países que en-
trarían a competir en igualdad de condiciones en lici-
taciones de entidades que antes no estaban abiertas. 
Se trataría de los países que no pertenecen al GPA y/o 
aquellos con los que la UE no tiene firmado un acuer-
do de libre comercio con un capítulo en materia de 
contratación pública (Australia, Brunéi y Malasia).

Por consiguiente, el capítulo de compras públicas del 
TPP va a facilitar el acceso a las licitaciones públicas 
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de los países más desarrollados, lo que se va a tradu-
cir en un crecimiento del sector de la construcción 
debido a las mayores oportunidades que van a sur-
gir para las empresas de ese sector. Los contratistas y 
proveedores de EE.UU., Canadá, Japón 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-
ñolas también podrían beneficiarse si se asocian con 
operadores locales.

En definitiva, en lo que se refiere a contratación pú-
blica, se puede deducir que, en términos generales, el 
TPP no tendría efectos económicos negativos para las 
empresas españolas, y de tenerlos serían escasos ya que 
una mayor claridad regulatoria en dichos mercados 
solo puede traer beneficios positivos.

4.  Conclusión

Los efectos del TPP sobre la exportación española, en 
principio, no serían relevantes pues los flujos comercia-
les con los países TPP en general no son importantes, 
pero sí podría haber algunas consecuencias negativas, 
puntual o sectorialmente, según los productos y secto-
res exportadores y los países de destino (por ejemplo, 
partes de automóviles y productos porcinos en Japón). 
La pérdida de cuota de mercado por la liberalización 
arancelaria sería más importante en Estados Unidos, 
como principal destino de las exportaciones españolas, 
al igual que en Japón, México y Australia.

No obstante, a pesar de la posible pérdida de cuota 
de mercado para la exportación de algunos productos 
españoles a la región, los beneficios que a medio pla-
zo puedan derivarse de la eliminación 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 españoles. Sin 
embargo, para estos posibles efectos de trato nacional, 
urge que los acuerdos que concluya la UE con los paí-
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 países TPP, los beneficios que 
toda liberalización comercial produce en términos de 

mayor eficiencia y competitividad recaerían también 
sobre la producción local de los operadores europeos. 
De ahí, la importancia de impulsar una mayor interna-
cionalización de nuestras empresas hacia los mercados 
TPP. En este sentido, el impacto del TPP en América 
Latina merece una atención particular ya que el grueso 
de la relación de España con esa región radica en la 
inversión.

Desde la política comunitaria, y en especial desde 
que la perspectiva de la Comunicación de 2006 de 
la Comisión 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 Comisión tiene en cuenta la impor-
tancia de esta región TPP ya que en estos momentos 
la Unión Europea ha concluido Acuerdos de Libre 
Comercio (ALC) con seis países TPP (Chile, Perú, 
Singapur, Canadá y México) y más recientemente 
con Vietnam (y los ALC con México y Chile se van 
a modernizar). Además, la UE mantiene abiertas ne-
gociaciones con otros tres países TPP (Japón, Estados 
Unidos y Malasia) y tiene previsto lanzar otras tam-
bién con Australia y Nueva Zelanda.

Por tal motivo, para los intereses de España se pre-
cisaría una actuación decidida por parte de la UE en 
materia de política comercial que lleve a la conclu-
sión de las negociaciones en marcha con Estados Uni-
dos (TTIP) y Japón, a la modernización del Acuerdo 
CEE-México de 2000 y al lanzamiento de las nego-
ciaciones con Australia y Nueva Zelanda de un modo 
más rápido y comprensivo, pero también amplio, 
profundo y ambicioso.

NOTAS

(1) � El acuerdo entraría en vigor sesenta días después de que todos 
los firmantes hayan comunicado al depositario (Nueva Zelan-
da) la finalización de sus procesos nacionales de ratificación. 
En otro caso, transcurridos dos años desde la fecha de la firma, 
el TPP entraría en vigor sesenta días después de ese periodo 
de dos años desde la firma con la condición de que seis de los 
países firmantes que representen el 85% del PIB combinado 
hubieran completado sus procesos de ratificación nacionales. 
Por tal motivo, el escenario más optimista que se baraja para la 
entrada en vigor es el de principios de 2018 siempre y cuando 
Estados Unidos y Japón lo ratifiquen a causa de los umbrales 
exigidos para el PIB.
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(2) � Economic Analysis. Trade Sustainability Impact Assessment of 
the Free Trade Agreement (FTA) between the European Union 
(EU) and Japan. Final Report (2015).

(3) � En el caso del Apéndice de Japón-EE.UU., se establece que se 
considerará que los vehículos 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-
pón en el ámbito técnico, pues la dificultad para demostrar 
que la exigencia de la norma en EE.UU. es al menos igual a la 
japonesa será considerable. (No obstante, también existe una 
carta de Japón 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.)

(4) � El acuerdo EE.UU.-Japón sobre vehículos, además de in-
cluir un mecanismo específico de solución de diferencias, 
contempla dos recursos (remedies): el primero consiste en 

un novedoso mecanismo (tariff delay mechanism) que per-
mite a los Estados Unidos ejercer represalias en el caso de 
que Japón imponga barreras no arancelarias a los coches 
americanos posponiendo su desarme arancelario para los 
vehículos 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 vehículos mediante un panel del citado mecanismo de 
solución de diferencias.

(5) � Para la elaboración de este apartado de servicios e inversiones 
han sido fundamentales las aportaciones y la valoraciones rea-
lizadas por la Subdirección General de Comercio Internacional 
de Servicios e Inversiones.

(6) � Acuerdo de Comercio de Servicios que está siendo negociado 
por veintitrés miembros de la OMC y que está basado en el 
Acuerdo General de Comercio de Servicios (GATS).
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1.  Introducción

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 económica 
internacional. Entre ellos, figura el compromiso por 
una economía mundial abierta. La declaración mues-
tra la clara intención de los firmantes de evitar políti-
cas que supongan un auge del proteccionismo, especi-
ficándose que estos países se abstendrán de establecer 
nuevos obstáculos al comercio y la inversión, medidas 
para impulsar las exportaciones o de aprobar nuevas 
tasas a la exportación, entre otros. En las sucesivas 
cumbres del G20 se reafirman estos compromisos y se 
incluye el roll-back commitment, por el cual los países 
se implicarán en la eliminación de las barreras al co-
mercio y la inversión que se hayan aprobado desde el 
comienzo de la crisis.

Más de seis años han pasado desde la salida de la re-
cesión global, y, sin embargo, las perspectivas de cre-
cimiento mundial siguen siendo débiles, el desempleo 
elevado, y el comercio y la inversión internacional cre-
cen a un ritmo moderado y semejante al del PIB mun-

dial. Los obstáculos comerciales no han hecho más que 
crecer, dejando inexplotado el potencial del comercio 
y la inversión como estímulo económico. Los compro-
misos alcanzados en las reuniones del G20 no se han 
traducido en la adopción de suficientes medidas libera-
lizadoras del comercio mundial. Así, en 2015, el stock 
de medidas proteccionistas siguió aumentando (1), ha-
ciendo que más del 75% de los obstáculos comerciales 
establecidos por los miembros del G20, desde 2008, 
siga en pie (2).

2. � Las barreras a la internacionalización,  
el contexto económico global y la evolución 
reciente de los obstáculos en el G20

2.1.  Las barreras a la internacionalización

La diversidad de trabas que afectan a las exportacio-
nes y a las inversiones de España en el extranjero es 
muy amplia, y su concreción depende, en gran me-
dida, de cómo se defina el concepto de barrera. En 
general, entenderemos por barrera a la internaciona-
lización cualquier obstáculo, de carácter legal o fácti-
co, que restrinja o impida el acceso a un tercer mer-

Las barreras a la internacionalización (2015)
Álvaro Rodríguez Ruiz
Técnico Comercial y Economista del Estado. Ministerio de Economía y Competitividad

Borja García Hidalgo
Ingeniero Industrial del Estado. Ministerio de Economía y Competitividad

RESUMEN

Desde el comienzo de la crisis económica y financiera de 2008, el crecimiento del comercio internacional se ha ralentizado notablemente, y 
las barreras a los intercambios comerciales y a la inversión no han hecho más que proliferar, a pesar de los compromisos antiproteccionistas 
del G20. El presente artículo tiene como objetivo presentar las principales tendencias de los obstáculos a la internacionalización acontecidas 
en el año 2015, estudiando, en concreto, las barreras que más han afectado a los intereses españoles en terceros mercados extracomunitarios. 
De manera complementaria, se ilustra el anterior análisis con las diferentes formas de combatir las trabas a la internacionalización de las 
empresas, y los avances que se pueden esperar de esta lucha en un futuro cercano.
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cado. Entre los principales organismos que realizan 
el seguimiento de las políticas proteccionistas –como 
la Organización Mundial del Comercio (OMC), la 
Organización para la Cooperación y el Desarrollo 
Económico (OCDE), la Conferencia de Naciones 
Unidas sobre el Comercio y Desarrollo (UNCTAD) y 
la UE– la interpretación 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 obstáculos 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 mínimos de importación y de 
exportación, y prohibiciones para importar y expor-
tar. A continuación, incluye las medidas dentro de las 
fronteras, que entiende están destinadas a reducir las 
importaciones de mercancías y a desincentivar la pres-
tación de servicios o realización de otras actividades 
económicas 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 contratación pública y las medidas 
que afectan a la inversión extranjera o al establecimien-
to de proveedores extranjeros de servicios. Adicional-
mente, incluye las medidas de estímulo económico y 
los subsidios a la exportación, al potenciar determi-
nados sectores en detrimento de otros y distorsionar 
la asignación de recursos productivos también a nivel 
internacional. Y, por último, 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 económico internacional

El año 2015 fue un año de crecimiento económi-
co mundial débil. Según las proyecciones del Fondo 
Monetario Internacional (FMI), la economía mundial 
creció a una tasa del 3,1% en su conjunto, unas tres 
décimas menos que en el año 2014. La evolución fue, 
además, asimétrica. Mientras que la recuperación se 

fue afianzando en las economías avanzadas, la activi-
dad económica en los países emergentes y en desarro-
llo siguió desacelerándose por quinto año consecutivo. 
Tres acontecimientos principales influyeron en 2015: 
la caída del precio de las materias primas (especialmen-
te del precio del petróleo), el aumento de los tipos de 
interés por la Reserva Federal de los Estados Unidos, 
tras prácticamente una década sin incrementos, y el 
reequilibrio de la economía China hacia el consumo 
interno y los servicios.

En este escenario de incertidumbre macroeconómica 
internacional, en septiembre de 2015 la OMC redujo 
las previsiones de crecimiento del volumen de comer-
cio internacional de mercancías a un 2,8% respecto 
al año anterior. Conforme a estas proyecciones, 2015  
fue el cuarto año 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 corrección se vivió 
en Iberoamérica, donde el volumen de importaciones 
cayó más de un 5% como resultado de la difícil si-
tuación de la economía brasileña. Paralelamente, el 
comercio dentro de la región asiática también se vio 
afectado negativamente por la desaceleración de la 
economía china.

La inversión directa extranjera (IDE) experimentó un 
fuerte repunte del 36% respecto al año anterior, hasta 
los 1,7 billones de dólares (4), pero su distribución fue 
desigual. Los principales beneficiarios de este incre-
mento fueron los países desarrollados, especialmente, 
la UE y los Estados Unidos, mientras que la distribu-
ción fue más heterogénea dentro del conjunto de los 
países en desarrollo. Las diferencias se acrecentaron 
entre las regiones: Asia emergente se mantuvo como 
la principal región receptora de IDE, pero los flujos 
con destino a Iberoamérica y África cayeron, reflejan-
do la delicada situación económica de algunos países y 
la caída 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 situación reaviva la importancia de mantener los 
compromisos comerciales e inversores vigentes, y de 
evitar el proteccionismo, a fin de consolidar la recu-
peración.

2.3.  �Evolución reciente de las barreras  
a la internacionalización 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 más que aumentar entre estos países. A fina-
les de 2015, persistían más de mil obstáculos al comer-
cio y a la inversión 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 más de 200 nuevas trabas. Y aun-
que estos países también adoptan medidas comerciales 
liberalizadoras, el ritmo al que lo hacen es insuficiente 
y, además, se ha desacelerado en el último año. Aten-
diendo a los sectores, los más 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 último periodo por la OMC (5), más 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-
ción (7) y las cláusulas de salvaguardia (8). Los princi-
pales productos afectados fueron los metales, los pro-
ductos químicos y los plásticos, el caucho y la industria 
del papel. Uno de los principales países señalados por 
las investigaciones fue China, debido a las dudas sobre 
la formación competitiva de sus precios.

Además de las medidas de defensa comercial, en el últi-
mo año, los países del G20 aprobaron más de cincuen-
ta restricciones a la importación (excluyendo medidas 
sanitarias y fitosanitarias, medidas técnicas, y medidas 
que afectan al comercio de servicios), principalmente, 
en forma de incrementos arancelarios; más de veinte 
medidas restrictivas de la exportación, traducidas en 
tasas a la exportación o prohibiciones de exportar, en-
tre otras, y otras siete medidas relacionadas con requi-
sitos de contenido local (9).

En el ámbito sanitario y fitosanitario, los países 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 notificación 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 algún estándar o recomen-
dación normativa internacional en la materia, ofrecien-
do, así, una mayor transparencia y seguridad jurídica 
al resto de países. Por objeto de las notificaciones, la 
más frecuente fue la de seguridad alimentaria (76%), 
seguida por la preservación de los vegetales (13%) (10).

Bajo el Acuerdo sobre Obstáculos Técnicos al Comer-
cio (Acuerdo TBT, por sus siglas en inglés), los países 
miembros tienen la obligación de notificar su intención 
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 área, las notificaciones de los miembros 
del G20 aumentaron un 10% entre enero y septiembre 
del año pasado, en relación al mismo periodo del año 
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 protección de la salud humana y la seguri-
dad (40%), junto con la protección del medioambiente 
(16%), y entre las mercancías más afectadas se encon-
traron los cosméticos y los productos electrónicos.

No obstante, no todo fueron malas noticias durante 
el último año. Los países del G20 también aprobaron 
un número de medidas liberalizadoras del comercio de 
mercancías. Aproximadamente, la mitad de estas tu-
vieron relación con instrumentos de defensa comer-
cial, en forma de conclusión de investigaciones sin 
imposición de derechos antidumping o de retirada de 
dichos derechos. Y, otra parte, supuso la reducción o 
eliminación de aranceles, la retirada de cuotas y tasas 
a la exportación y la simplificación de procedimientos 
aduaneros. Sin embargo, a pesar de todo, el ritmo de 
aprobación de estas medidas fue insuficiente para re-
ducir el stock de barreras en vigor desde 2008.
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En el ámbito del comercio de servicios y las inversio-
nes, el último periodo de estudio arrojó un balance 
de obstáculos que combinó ciertos elementos decep-
cionantes y otros esperanzadores. Por poner un ejem-
plo, el Gobierno chino publicó el nuevo catálogo de 
sectores para IDE en el que, si bien, en conjunto, se 
reduce el número de industrias en las que la IDE está 
restringida, se añaden limitaciones a la prestación de 
servicios que anteriormente no existían, por ejemplo, 
ciertos servicios de consultoría jurídica o determinados 
servicios de telecomunicaciones.

3. � Principales barreras a la internacionalización 
de las empresas españolas en 2015

En el anterior apartado, se ha comentado la existencia 
de diversas taxonomías para la clasificación de obs- 
táculos comerciales y a la inversión. Dado que el ob-
jeto de este artículo, y en concreto de este apartado, 
es más didáctico, hemos preferido aludir a una clasifi-
cación de las trabas y barreras técnicas centrada en la 
motivación o el fin que persiguen.

La publicación de una nueva disposición comercial 
puede detraer tres consecuencias, una positiva, que es 
el fin legítimo pretendido, por ejemplo, la protección 
de la salud. También puede tener un uso interesado, dar 
base jurídica a una disposición legítima, 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 aplicación más  
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 más reseñables las siguientes:

–  Protección de la industria nacional o de una indus-
tria naciente.

–  Crisis en la balanza de pagos.

–  Protección de la vida humana, la salud o los animales.

–  Otros objetivos sociales, de orden moral y geopolíticos.

3.1. � Protección de la industria nacional  
o de una industria naciente

La protección de una industria nacional o el apoyo a 
una industria naciente es un motivo común para la 
proliferación de barreras. En ocasiones, la discrimina-
ción cristaliza de una manera muy evidente, como es 
el caso de cierta regulación impositiva sobre alcoholes 
(11) que el parlamento brasileño aprobó en 2015. Si 
bien con motivos, en un principio, puramente recau-
datorios, esta disposición gravaba los alcoholes de 
alta graduación un 30% mientras que otras bebidas 
espirituosas potencialmente sustituibles, como la ca-
chaça, de producción enteramente local, quedaban 
gravadas al 17%. Afortunadamente, un veto presi-
dencial de último momento evitó que las partes dis-
criminatorias entraran inmediatamente en vigor y la 
regulación regresó al Congreso para su modificación. 
Este tipo de casos son una discriminación a la luz del 
artículo III:2 del GATT.

En Indonesia, donde las exportaciones españolas supe-
ran los 380 millones de euros anuales, algunos opera-
dores españoles 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 
español (12).

Un claro uso interesado de la normativa técnica para 
favorecer el desarrollo de la industria nacional es el que 
viene aplicándose en la India, desde 2011 (13), para el 
sector de los neumáticos. La protección del mercado 
doméstico fue in crescendo en 2015 tras la obligatorie-
dad de certificación de los neumáticos por el organis-
mo indio (Bureau of Indian Standards, BIS) más allá 
de las exigencias establecidas en las convenciones in-
ternacionales, como UN-ECE 1958 (14), dando lugar 
a la multiplicación por ocho del número de ensayos, a 
elevadas tasas y a una excesiva burocracia. La pérdida 
de competitividad de los neumáticos de fabricación 
extranjera ha sido drástica, en un mercado donde la 
posición española era privilegiada (primer exportador 
de la UE), y donde se espera un crecimiento anual del 
parque de vehículos del 20% anual.
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En el ámbito de la prestación de servicios de sistemas 
informatizados de reserva (15) (CRS, por sus siglas en 
inglés), las trabas aplicadas por la Administración chi-
na, desde 2012, siguen impidiendo el efectivo acceso a 
este mercado. A pesar de los compromisos del gigante 
asiático 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 única empresa lo-
cal instalada para que desarrolle su negocio y, más ade-
lante, se expanda a nivel internacional.

Existen otra serie de medidas de carácter mucho más 
refinado. Podemos encontrar ejemplos fascinantes, 
como la desprotección de las indicaciones geográficas 
(16), las marcas o distintivos, las patentes y su dura-
ción, los productos criptográficos o las fórmulas de 
los productos químicos o los cosméticos. En Chile, en 
2015, España medió en la protección de las indicacio-
nes geográficas de los vinos españoles que habían sido 
usurpadas por otros vinos de producción local. La de-
nominación Jerez estaba siendo usada por competido-
res chilenos que inundaban el mercado con un vino de 
bajísima calidad. A menudo, el problema añadido es la 
vinculación de la falsa indicación geográfica con ciertas 
cualidades –en este caso, un vino pobre– dinamitando 
la potencialidad de la marca a medio plazo.

3.2. � Protección de la vida humana, la salud  
o los animales

Uno de los argumentos más expoliados para la pro-
liferación de barreras técnicas es el basado en una de 
las excepciones generales al GATT, contempladas en el 
artículo 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 interesado de esta excepción. Por ejemplo, 
Brasil promovió una regulación (17) que establecía una 
obligación de etiquetado en productos alimentarios, 
bebidas, ingredientes, aditivos y coadyuvantes de tec-
nología, incluso aquellos de uso en proceso industrial, 
que contuviesen aditivos con posible efecto alergénico. 
Si bien una regulación de alergénicos invoca un interés 
legítimo, se añadió una obligación de etiquetado en 

origen a través de un sistema de aprobación consular, 
y no se fijaron umbrales de detección. El sector del 
vino español fue especialmente comprometido, ya que 
ciertos clarificantes de proceso, dictados por prácticas 
enológicas, pueden contener un elemento tan común 
como proteína 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 determinación 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 
envío, sean cien kilogramos o cien toneladas. O una 
muestra de un kilogramo de azafrán (más de 3.000 
euros) por envío. Estos costes, que resultan práctica-
mente inasumibles para un gran operador, disuaden 
completamente de acceder al mercado a cualquier pe-
queña empresa.

3.3. � Crisis en la balanza de pagos

La aplicación de restricciones comerciales por crisis en 
la balanza de pagos son una de las excepciones explíci-
tamente reconocidas por la OMC en su artículo XII, el 
artículo XVIII:B y la Declaración de medidas por pro-
blemas en la balanza de pagos (Declaración de 1979).

Argelia fue el ejemplo de aplicación de medidas por 
un empeoramiento de su balanza de pagos. Con un 
déficit comercial de alrededor del 7,7%, acusado a la 
reducción de los precios del crudo, ya, desde julio de 
2015, se estudiaba un proyecto de ley para restaurar 
las licencias de importación, 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 
país. Más tarde, lo que inicialmente era un sistema 
de licencias se convirtió, finalmente, en un régimen 
de cuotas que se implementó en diciembre de 2015 
(18), e impactó a un número mayor de sectores del 
inicialmente previsto. Se estableció una cuota de 
152.000 unidades anuales de vehículos, 2,2 millones 
de toneladas de cemento portland y dos millones de 
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toneladas de acero para construcción. Argelia aludió 
a un empeoramiento singular de su balanza de pagos 
y sugirió la posibilidad de incrementar el número de 
productos bajo cuota en las siguientes semanas. Esta 
medida afectó especialmente a Alemania, Portugal y 
España.

Debido al desplome del precio de las materias primas, 
las medidas para restablecer el equilibrio de balanza de 
pagos se aplicaron en varios países. Otros casos que 
impactaron negativamente en las exportaciones espa-
ñolas 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 geopolíticos

Independientemente del carácter político de muchas 
medidas que ya hemos comentado, muchas otras tra-
tan de lograr ciertos fines en otros ámbitos, que pue-
den ser considerados legítimos, como, por ejemplo, los 
objetivos de carácter social o moral, y que están reco-
nocidos en el GATT.

Dentro de los objetivos sociales, encontramos aque-
llos en los que subyacen cuestiones de índole moral, 
que, en general, son coadyuvantes de otros intereses, 
como el económico o la protección de cierta industria 
nacional. En 2015 también se dieron trabas de esta 
índole, como, por ejemplo, las relacionadas con los 
productos Halal en Emiratos Árabes 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 españoles en el país. Esta 
nueva ley impone requisitos Halal sobre una amplísi-
ma variedad de productos y servicios, y un sistema de 
certificación y etiquetado obligatorios. Hablamos no 
tan solo de alimentación y bebidas, sino también de 
cosméticos, productos químicos y biológicos genéti-
camente modificados y cualquier otro producto que 
sea utilizado en Indonesia.

Posiblemente, entre los obstáculos de orden geopolí-
tico que más impacto tuvieron el año pasado en las 
exportaciones españolas se encuentran las represalias 

aprobadas por Rusia, en agosto de 2014, en el marco 
del conflicto surgido con Ucrania. Por decreto presi-
dencial, se estableció la prohibición de importar ciertos 
tipos de productos agrícolas, materias primas y alimentos 
de la UE, Estados Unidos, Australia, Canadá y Norue-
ga, pretendiendo ampararse en la cláusula de seguridad 
del artículo XXI del GATT. Estas prohibiciones se re-
novaron en agosto de 2015 y afectaron drásticamente 
al sector agroalimentario español.

4. � La lucha contra las barreras  
a la internacionalización

La experiencia en el día a día con las barreras a la inter-
nacionalización nos muestra cómo crear una barrera es 
algo relativamente fácil, pero, en general, su remoción 
es un proceso mucho más difícil y costoso. La lucha 
contra las barreras es, además, un ejercicio poco siste-
matizado. En general, podemos distinguir los proce-
dimientos formales, las vías informales y no debemos 
dejar de mencionar que, en algunos casos, se consta-
ta una autorresolución: que la traba se resuelva por sí 
misma debido al momento político del país u otra serie 
de causas externas y ajenas al hecho en sí.

Desde un punto de vista de las relaciones bilatera-
les entre países, ya sea entre España y sus socios co-
merciales extracomunitarios, o entre la UE y terceros 
países, 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 resolución por cauces in-
formales, ya que la interlocución directa con el orga-
nismo del que emana la disposición es siempre una 
buena primera vía para afrontar el problema. En el 
caso español, a nivel nacional, esta tarea es llevada a 
cabo por los servicios centrales de la Administración 
comercial exterior y su red territorial (20), conjun-
tamente con las más de cien oficinas económicas y 
comerciales en el extranjero. A nivel de la UE, en el 
marco de la política comercial común, este trabajo 
se encuadra dentro de la Estrategia de Acceso a los 
Mercados de la Comisión 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.
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Dos claros ejemplos de éxito para España gracias a 
una gestión directa tuvieron lugar en Filipinas, don-
de un reglamento técnico para baldosas cerámicas 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 neumáticos, 
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 países 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 económico como político o de segu-
ridad exterior. Dichos acuerdos prevén reuniones de 
lo que se denominan comités conjuntos o de aso-
ciación, en los que las partes –la UE y el otro país 
firmante– señalan sus respectivas preocupaciones 
comerciales. El grado de sofisticación que está alcan-
zando la regulación sectorial exige modernizar regu-
larmente los acuerdos y crear un mayor número de 
foros técnicos donde participen los especialistas de 
cada campo. Sin embargo, como la resolución de es-
tas barreras a menudo exige más que buena voluntad 
entre las partes, en los modernos acuerdos comercia-
les se incorpora la creación de un órgano de solución 
de diferencias, a fin de lograr laudos arbitrales que 
sean vinculantes.

La modernización que han experimentado los acuer-
dos no es más que una adaptación a la variedad de 
trabas que proliferan en el comercio internacional, 
incorporándose, así, en los textos una larga serie de 
capítulos sobre normas sanitarias y fitosanitarias, 
barreras técnicas, anexos sectoriales, procedimien-
tos aduaneros, comercio de servicios y protección de 
inversiones, propiedad intelectual, contratación pú-
blica y otros aspectos diversos, como la mencionada 
solución de diferencias. En este contexto, uno de los 
acuerdos más representativos –y mediáticos– de esta 
nueva generación es la Asociación Transatlántica de 
Comercio e Inversión (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.

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 están cose-
chando en la Ronda de Desarrollo de Doha son muy 
modestos. No obstante, sí se han producido ciertos 
avances destacables, como la firma del Acuerdo de Fa-
cilitación de Comercio, a finales de 2013, cuyo articu-
lado incluye disposiciones para la simplificación de los 
trámites aduaneros, aunque todavía se encuentra en 
proceso de ratificación. En la Conferencia Ministerial 
de Nairobi, en diciembre de 2015, también se logra-
ron ciertos compromisos reseñables, como el acuerdo 
sobre la competencia de las exportaciones, que implica 
la eliminación de las subvenciones a la exportación de 
productos agrícolas, y en el plano plurilateral, donde se 
adhieren los países miembros que lo deseen, se aprobó 
la ampliación del Acuerdo sobre Tecnologías de la In-
formación (ITA, por sus siglas en inglés), añadiéndose 
nuevos productos, cuyo comercio se liberaliza, y su-
mándose nuevos socios, como China.

Una herramienta también útil en la lucha contra las 
barreras es el Órgano de Solución de Diferencias de 
la OMC. Este mecanismo tiene como objetivo ga-
rantizar el respeto a los compromisos comerciales de 
los socios y evitar la aplicación de represalias unila-
terales, tratando de buscar entendimientos previos a 
las resoluciones. De hecho, prácticamente la mitad 
de los asuntos que han llegado al conocimiento del 
Órgano desde su creación, en 1995, se han resuelto 
en la fase de consultas, sin entrar en el procedimien-
to. Los intereses comerciales españoles se benefi-
ciaron del recurso al Órgano, en 2015, en el caso 
contra Argentina por su exigencia de la Declaración 
Jurada Anticipada de Importación, equivalente a una 
autorización previa a la importación con cuantiosos 
costes burocráticos. El Órgano solicitó la rectifica-
ción de esta práctica y, poco más tarde, fue corregida 
con la llegada del Gobierno de Mauricio Macri, a 
finales del año.
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5.  Conclusiones

Desafortunadamente, no se espera un decremento en 
el número de barreras a la internacionalización en los 
próximos años. Todo lo contrario, la práctica parece 
dar a entender que el número de barreras erigidas en 
terceros mercados seguirá in crescendo y los opera-
dores españoles deberán ser capaces de adaptarse rá-
pidamente a esta nueva situación. La coyuntura eco-
nómica internacional no jugará a nuestro favor. Con 
unas previsiones de crecimiento económico mundial 
débil para 2016, por la incertidumbre sobre los países 
emergentes y los riesgos sobre la estabilidad financie-
ra global, resulta difícil creer que el stock de obstácu-
los se reducirá.

Además, independientemente del uso más o menos 
interesado de artilugios normativos para proteger 
mercados nacionales, lo cierto es que en el espíritu de 
la regulación también subyace una protección mayor 
del consumidor. Si este consumidor se encuentra en 
un mercado en el cual no había ningún tipo de con-
trol y protección, la creación de cualquier grado de 
protección va a resultar en un incremento del número 
de barreras y trabas administrativas para los operado-
res. De igual modo, en los países más desarrollados la 
aparición de nuevos productos exige instrumentos de 
protección al consumidor cada vez más 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 estándares y requisitos 
técnicos. Así, podemos observar un creciente núme-
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 estándares internacionales en 
ciertos 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 básicas que pretenden 
evitar las prácticas anticompetitivas y alinear requi- 
sitos técnicos en diversos sectores, como las teleco-
municaciones o la intermediación financiera. Otras 
iniciativas interesantes pueden ser el Acuerdo sobre 

Bienes Medioambientales o la revisión del Acuerdo 
de Contratación Pública, que también pueden lograr 
la estandarización internacional en otras áreas asocia-
das al comercio internacional. El G20, como foro de 
cooperación de las principales economías del mundo, 
puede añadir 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 ámbi-
to bilateral, la UE seguirá tejiendo su red de acuerdos 
de libre comercio y buscando la modernización de los 
Tratados ya vigentes, como en el caso de la zona de li-
brecambio con México, las relaciones con los países del 
norte de África o la unión aduanera con Turquía, 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 implementación de estos, cuestión no baladí 
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 procedían de países del G20.

(2) � Conforme al análisis 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 prácticas 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 más elevado desde la crisis internacional de 2008-
2009.

(5) � De octubre de 2014 a octubre de 2015, basándonos en los dos 
últimos Report on G20 Trade Measures.

(6) � Medidas de protección que puede aplicar un Gobierno (nor-
malmente, en forma de derechos arancelarios) a un producto 
importado, si demuestra, mediante una investigación, que el 
precio de este es inferior a su valor normal y, además, existe un 
daño importante para la industria nacional.

(7) � Permiten el establecimiento de derechos si se demuestra, tam-
bién mediante investigación, la existencia de alguna subvención 
no permitida por las disciplinas del GATT.

(8) � A su vez, suponen la aplicación medidas de protección, en 
forma de aranceles o cuotas, ante el aumento súbito 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 prácticas 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 país compre determinados volúmenes de 
productos de origen nacional para poder operar allí, 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 protección 
del territorio nacional de plagas y otros peligros, sin ser estas 
mutuamente excluyentes.

(11) � A través de nada menos que tres disposiciones, la Instrucción 
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 país miembro tras unos sencillos trámites 
administrativos.

(13) � Fecha de entrada en vigor de la Indian Tubes for Automotive 
Vehicles Quality Control Order, publicada en 2009.

(14) � La Comisión Económica para Europa de las Naciones Unidas 
(UN-ECE) tiene como objetivo el diálogo y la cooperación 
económica y sectorial para los 56 países firmantes. En con-
creto, el Acuerdo de 1958 fija una serie de estándares técnicos 
para los vehículos y sus componentes, entre los cuales se en-
cuentran los neumáticos.

(15) � Los CRS permiten la gestión 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 
aerolíneas.

(16) � Conforme la Organización Mundial de la Propiedad Inte-
lectual (OMPI), una indicación geográfica es un signo utilizado 
para productos que tienen un origen geográfico concreto y cuyas 
cualidades, reputación y características se deben esencialmente a 
su lugar de origen. Por lo general, la indicación geográfica consiste 
en el nombre del lugar de origen de los productos. Un ejemplo 
típico son los productos agrícolas que poseen cualidades derivadas 
de su lugar de producción y están sometidos a factores geográficos 
específicos, como el clima y el terreno.

(17) � ANVISA, Resolución, núm. 26, de 2 de julio de 2015.

(18) � Executive Decree 15-306 dd. 6/12/2015.

(19) � Ley 33/2014.

(20) � Hoy en día, la Secretaría de Estado de Comercio del Ministe-
rio de Economía y Competitividad.
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1.  Introducción

La crisis económica de la que con esfuerzo nos vamos 
recuperando ha vuelto a poner de manifiesto con cla-
ridad la necesidad de avanzar en la internacionaliza-
ción de las empresas españolas. Aquellas que la han 
atravesado con más éxito han sido las más internacio-
nalizadas y con mayor diversificación geográfica de 
su actividad.

Una economía mejor integrada en el mercado global 
con un modelo de crecimiento más internacionaliza-
do, en que una parte creciente del PIB sea aportado 
por la producción de bienes y servicios comerciables, 
ofrecerá un mayor potencial de crecimiento junto a 
una superior garantía de estabilidad y resistencia en las 
fases bajas del ciclo.

Uno de los efectos positivos de la crisis ha sido el im-
pulso que ha forzado a muchas empresas a salir a com-
petir en el mundo. Son miles las que han abordado la 
aventura exterior en busca de la demanda que no en-
contraban en el mercado español en los últimos años.

La gran mayoría lo ha hecho con éxito, en gran par-
te tras haber acometido sacrificios para conseguir una 
mayor competitividad internacional. Pero no pode-
mos permitirnos el lujo de que vuelvan al caparazón 
del mercado doméstico, abandonando su actividad ex-
portadora cuando la demanda interna crezca de nuevo 
con fuerza. Es necesario hacer lo posible para que la 
internacionalización se consolide como un compo-
nente estructural, y no coyuntural, de su modelo de 
crecimiento.

Pero hay ya otros muchos miles de empresas que ope-
ran solo a nivel nacional y tienen gran potencial de 
internacionalización, aunque una gran parte no sean 
todavía conscientes de ello. Su transición y conversión 
en empresas internacionales exige un esfuerzo consi-
derable de identificación, concienciación, orientación, 
formación y apoyo.

Otras muchas exportan ya desde hace tiempo, pero 
podrían ampliar su expansión internacional a otros 
mercados con el estímulo 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 Cámara de Comercio de España deseamos 
contribuir a acelerar el proceso de internacionali-
zación de las empresas españolas, una de nuestras 
principales misiones según establece la Ley Básica 
de Cámaras de 2014.

2.  Caracterización del sector exportador español

La internacionalización de la economía española es 
una historia de éxito. En los últimos treinta años he-
mos pasado de ser una economía básicamente cerrada 
a otra muy integrada en el mercado global. Las empre-
sas españolas han sabido adaptarse y reaccionar a los 
continuos shocks de apertura comercial y liberalización 
a que ha sido sometido nuestro mercado sucesivamen-
te desde los años ochenta. Primero, con la adhesión a 
la entonces Comunidad Económica Europea, después 
con la creación del Mercado Único, poco más tarde 
con la decisiva entrada de España en la zona euro. Y 
todo ello en paralelo a las sucesivas rondas de amplia-
ción de la Unión Europea.

Nuestros empresarios han sabido afrontar esos desafíos 
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 últimos quince 
años y han alcanzado el récord histórico de un tercio del 
PIB español. Nuestras exportaciones de servicios han 
crecido de forma sustancial, y hoy las de servicios no 
turísticos han superado ya a los ingresos por turismo.

Hoy tenemos también un buen número de multina-
cionales españolas que son líderes mundiales en sus 
ámbitos de actuación, cuando en los años ochenta 
no teníamos prácticamente ninguna. Las empresas 
españolas han invertido fuertemente en el exterior, y 
hoy mantienen un stock de inversión directa en otros 
países que representa el 46% del PIB de la economía 
española. Al mismo tiempo, mantenemos en España 

un stock de inversión directa extranjera de un valor 
similar, un 52% de nuestro PIB.

Este proceso ejemplar de internacionalización 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 España hay unas 147.000 empresas que exportan 
bienes cada año, una proporción reducida sobre el total 
en comparación con otros países de nuestro entorno. 
Pero de estas, solo lo hacen de manera regular, o cuatro 
años seguidos, 47.000. Son estas las que constituyen 
nuestra base exportadora estable.

La cifra ha crecido sensiblemente en los últimos años, 
coincidiendo con una crisis económica que ha teni-
do en este ámbito, como hemos adelantado, el efecto 
positivo de que muchas pymes españolas han salido 
a vender sus bienes y servicios en el exterior ante la 
atonía de la demanda interna. Esto ha sido una tónica 
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, además, que las empresas 
que mejor han resistido los embates de la crisis han 
sido las más internacionalizadas, gracias a la resisten-
cia que les aporta la diversificación de sus mercados. 
Por ello, las empresas que con gran esfuerzo han ini-
ciado su andadura en el mercado global en estos años 
deberían 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 
español el ajuste que se ha producido durante los úl-
timos años como consecuencia de la crisis, traducido 
en una reducción de los costes relativos de producción 
y el consiguiente aumento de competitividad frente a 
nuestros principales competidores, que muchas de las 
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empresas españolas están aprovechando. Pero hay que 
recordar que se trata de un fenómeno coyuntural, que 
desaparecerá sin la aplicación continua de reformas es-
tructurales que consoliden la transición hacia un mo-
delo productivo más eficiente.

El potencial de crecimiento del número de empresas 
exportadoras es muy elevado si nos comparamos con 
países de nuestro entorno. Tenemos miles de empre-
sas, la gran mayoría pymes, que son muy competitivas 
a nivel internacional y quizá aún no lo sepan. Llevan 
años sometidas a un proceso continuo de liberalización 
comercial que las ha puesto a competir con otras del 
mundo entero en uno de los mercados más competiti-
vos del mundo: el de la Unión Europea. Si son capaces 
de competir con ellos con éxito en este mercado, ¿por 
qué no tendrían posibilidades de hacerlo también en el 
resto del mercado global?

Podemos preguntarnos si el aumento del número de 
empresas que exportan seguirá creciendo en los próxi-
mos años. El Banco de España ha presentado recien-
temente un trabajo sobre la base exportadora (1) que 
identifica las siguientes condiciones para que el aumen-
to del número de empresas exportadoras se mantenga 
o aumente: el sostenimiento de la demanda interna, 
el mantenimiento de la mejora de las condiciones de 
financiación, el saneamiento de la situación patrimo-
nial de las empresas y la continuación del proceso de 
contención de los costes laborales.

2.2. � A vueltas con el tamaño de las empresas exportadoras

Si desagregamos los datos de empresas exportadoras 
nos damos cuenta de la enorme concentración 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 más 
de 50.000 euros al año.

Estos datos nos muestran la gran concentración del 
volumen de exportación en un pequeño número de 
empresas, que son las responsables de los éxitos de los 
últimos años, y la enorme dispersión en el resto.

Un estudio reciente (2) nos ofrece otros datos intere-
santes: en España, el 25% de las empresas de más de 
veinte empleados exporta, mientras lo hace el 90%  
de las empresas de más de 200 empleados.

Hay un evidente problema de dimensión empresarial 
para afrontar el mercado global, ya que son las em-
presas más grandes las que tienen mayor propensión 
exportadora y nuestra base de empresas está consti-
tuida esencialmente no por medianas, sino por pe-
queñas empresas.

Es importante, por ello, promover el incremento del 
tamaño medio de la empresa española, lo que puede 
ocurrir a través del crecimiento empresarial, orgánico 
o con aportaciones externas de capital, o las fusiones y 
adquisiciones. Los consorcios de exportación, por otra 
parte, constituyen un instrumento tradicional cuya 
tasa de éxito ha sido muy limitada. Para fomentar ese 
proceso de crecimiento del tamaño medio de las em-
presas hay que revisar además una regulación (como 
la fiscal o laboral) que en ocasiones puede imponer 
desincentivos al aumento de la dimensión empresarial.

Pero el aumento del tamaño no es siempre conveniente 
o necesario. Hoy en día, con el avance de las tecnolo-
gías de información y telecomunicaciones, las barre-
ras de tamaño se han reducido progresivamente. Hoy 
pequeñas empresas pueden exportar a todo el mundo 
sus bienes y servicios a través de Internet y el comer-
cio electrónico, manteniendo la gran flexibilidad que 
les permite su reducida dimensión. Hoy hay empresas 
que son exportadoras desde su nacimiento, pequeñas y 
globales al mismo tiempo.

2.3. � La atracción natural del mercado  
de la Unión Europea

La proporción de nuestras exportaciones que se dirige 
al mercado interior de la Unión Europea se sitúa desde 
hace años en el entorno del 66%. Aunque se reduce 
lentamente, oscila en función de los niveles relativos de 
crecimiento de la Unión Europea y el resto del mundo.
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Es perfectamente lógico y comprensible que el mer-
cado interior de la Unión Europea sea el prioritario y 
principal para nuestras empresas, y en especial para las 
pymes. En él 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 
además de un mercado de alto poder adquisitivo, ren-
table y de enorme recorrido. Y es también el campo 
de entrenamiento natural de las pymes españolas para 
dar el salto más lejos en una fase ulterior.

La economía española y sus empresas no pueden, sin 
embargo, permitirse el lujo de desperdiciar las enormes 
oportunidades que ofrecen los mercados de fuera de la 
Unión Europea, y sobre todo las que van a ofrecer en el 
futuro. De ahí que haya que insistir en salir a abordar-
los, aunque las estrategias sean diferentes en cada caso.

Países europeos de fuera de la UE, especialmente Tur-
quía, han crecido muy rápido como destino de la ex-
portación española. Suiza, Rusia o Noruega también 
son crecientemente accesibles.

La exportación a Estados Unidos ha crecido rápido, 
pero sigue siendo reducida en términos relativos. La 
próxima conclusión de las negociaciones del Par-
tenariado Transatlántico de Comercio e Inversión 
(TTIP) entre la Unión Europea y Estados Unidos 
va a facilitar el acceso de las empresas europeas y 
españolas a ese gran mercado, y especialmente a las 
pequeñas y medianas. Es el momento de ir tomando 
posiciones.

La presencia empresarial española en América Latina 
es muy importante en términos de inversión directa, 
no en vano supone alrededor de un tercio del stock 
invertido y España es el primero o segundo origen 
de las inversiones exteriores directas en casi todos sus 
países, pero no lo es en absoluto en términos de co-
mercio. La región de América Latina supone un 6% 
del total de exportaciones de bienes españoles, menos 
de lo que exportamos a Portugal. Hace años que es-
peramos pueda producirse un desembarco de las em-
presas exportadoras españolas, especialmente de las 
pymes, en esta región de un potencial innegable que 
ahora se va consolidando especialmente en los países 
de la Alianza del Pacífico.

En Asia nuestras empresas tienen cierta presencia en 
China y Japón, y crece rápido en el resto de países par-
tiendo de cotas muy bajas. Hay tan escasa presencia 
como múltiples oportunidades en estos países y en los 
del sudeste asiático, para los que hay perspectivas de 
crecimiento considerables.

Nuestras exportaciones a África están muy concentra-
das en el norte, y especialmente en tres países (Marrue-
cos, Argelia y Egipto) que copan más de dos terceras 
partes del total. La cuota de África subsahariana es 
muy baja, destacando solo Sudáfrica y Nigeria.

Los organismos internacionales coinciden en que el 
crecimiento de la economía mundial en los próximos 
años se va a concentrar en los países emergentes, aun-
que ahora puedan sufrir una desaceleración coyuntu-
ral. Hay que estar presentes sobre el terreno para apro-
vechar la fase expansiva que vendrá, entre otras cosas 
porque otros ya lo están.

2.4.  Hay que exportar más valor

Gran parte de nuestra exportación se concentra aún 
en segmentos de precio e intensidad tecnológica 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 más rápido, 
a un entorno crecientemente sofisticado incorporando 
mayor valor añadido. Ello exige estrategias y esfuerzos 
adicionales en materia de formación, innovación, dise-
ño, marca o incorporación de tecnologías avanzadas a 
los procesos de producción.

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 países que las conforman. Muchos bienes 
y servicios no se producen ya en un país, sino en 
varios, y las empresas entran y salen de ellas en fun-
ción de su competitividad. Dentro de estas cadenas 
hay segmentos de bajo y de alto valor, estos últimos 
generalmente al principio y al final. Esta fragmenta-
ción de las cadenas de producción permite a las em-
presas especializarse solo en fases muy específicas en 
función 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 está de más recordar que, desde pocos años, las 
exportaciones de servicios distintos del turismo han 
superado los ingresos por turismo, aunque estos ha-
yan seguido aumentando. Se está conformando un 
sector servicios en la economía española que es cada 
vez más competitivo en sí mismo, y aporta además 
mayor competitividad a los sectores productores  
de bienes. En definitiva, la estructura productiva de 
un país no puede ser competitiva si no dispone de  
un eficiente sector servicios.

Conviene aquí recordar la relevancia del sector ser-
vicios en el sector exterior. Estudios recientes de la 
OCDE sobre la descomposición de las exportaciones 
de los distintos países en términos de valor añadido 
nos ayudan a entenderlo. La gran mayoría de los bienes 
que exportamos incorporan servicios; su valor y precio 
está compuesto en parte de componentes de servicios 
de investigación, diseño, marca, logística, marketing o 
post venta. Todos ellos son servicios que se venden y 
computan habitualmente, sin embargo, como mercan-
cías en las cifras de comercio exterior.

En el caso español, por ejemplo, las exportaciones de 
servicios (unos 120.000 millones de euros) suponen 
poco más 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 mercancías el 
de los servicios que llevan incorporados, la proporción 
alcanza el 50%. Es decir, la mitad del valor que exporta 
España son servicios. Esto es consistente con que sea 
precisamente ese sector el que aporte más del 70% del 
PIB español (4).

3. � La respuesta de la Cámara de Comercio  
de España

La Cámara de España es resultado del intenso proceso 
de transformación que ha sufrido el sistema cameral 
español tras la supresión, a partir de 2010, del recurso 
cameral permanente, impuesto con que se financiaba 
su funcionamiento y actividad en las últimas décadas. 
La Ley Básica de Cámaras, de abril de 2014, aprobada 
con muy elevado consenso por el Parlamento español, 

establece la constitución de la Cámara de Comercio 
de España como una nueva entidad de derecho pú-
blico pero con financiación privada. Hereda los de- 
rechos y obligaciones del anterior Consejo Superior  
de Cámaras de Comercio y extiende tanto su ámbito de  
actuación como la representación en sus órganos de go- 
bierno. Así, en el Pleno de la Cámara de España, 
constituida efectivamente en noviembre de 2014, se 
sientan ahora 27 Cámaras 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 autónomos y otros 2 de las Cámaras Oficiales de 
Comercio en el exterior. Esta amplia y variada repre-
sentación en el Pleno de la Cámara de España hace 
de la institución un verdadero foro de interlocución y 
cooperación público-privada de amplio espectro.

La Cámara de España tiene como misión defender los 
intereses de las empresas y a la vez el interés general 
de España. Opera ahora en la persecución de cuatro 
objetivos básicos: la defensa institucional, el apoyo a la 
internacionalización, el impulso a la competitividad y 
la reflexión estratégica.

En materia de defensa institucional la Cámara de-
fiende unas instituciones fuertes, tanto públicas 
como privadas, y el papel relevante de la empresa y 
los empresarios como centro del modelo de economía 
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 promoción de la internacionalización de las empre-
sas, especialmente de las pymes, es también una mi-
sión clave de la Cámara. Como antes se ha comentado, 
existe un gran número de empresas con potencial de 
internacionalización que hay que movilizar. Una par-
te ya ha iniciado el proceso en estos años pasados de 
crisis, pero hay otras muchas que necesitan ayuda para 
acometer esta nueva aventura. Nos detendremos en 
este punto más adelante.

El apoyo a la mejora de la competitividad de las pymes 
es el tercer gran objetivo de la Cámara de España. Para 
ello actúa sobre los ámbitos de formación, innovación 
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y tecnologías de la información, poniendo en marcha 
programas que permitan a las pymes avanzar hacia 
una mayor productividad.

La cuarta misión, denominada de reflexión estratégica, 
pretende poner en marcha un ambicioso proceso de 
debate, orientación y definición de propuestas sobre el 
futuro de la economía española a diez años vista. Esta 
función, que se desarrollará a través del sistema de co-
misiones específicas, 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 ámbitos.

4. � El apoyo de la Cámara de España  
a la internacionalización empresarial

La Cámara de Comercio de España debe contribuir a 
impulsar la internacionalización de las empresas espa-
ñolas, siendo este uno de los objetivos fundamentales 
que establece la ley por la que fue establecida. A la hora 
de diseñar su estrategia de apoyo a la internacionali-
zación empresarial ha tenido en cuenta las siguientes 
consideraciones:

–  La Cámara de España debe promover la actividad 
de las Cámaras territoriales, y por ello prestará sus ser-
vicios esencialmente a través de estas.

–  Las Cámaras tienen una reconocida marca y una lar-
ga experiencia en el apoyo a la internacionalización de 
las empresas sobre la que se puede construir una nueva 
propuesta de valor.

–  La Cámara de España también tiene por objeti-
vo elevar el nivel de conocimiento de los técnicos 
de las Cámaras en materia de internacionalización. 
Para ello destinará recursos a la formación de estos 
para generar un creciente caudal de conocimiento 
y especialización en la Cámara de España y en los 
departamentos internacionales de las Cámaras. Así, 
ejecutará sus programas preferentemente a través de 
unos técnicos y expertos de su red cada vez más ca-
pacitados, más que de consultores externos como era 
tradicional.

–  La prestación de servicios de apoyo por las Cáma-
ras debe estar debidamente coordinada a nivel nacio-

nal para ganar en eficiencia. El instrumento básico de 
coordinación será el Plan Cameral de Internaciona-
lización que la ley encomienda definir y desarrollar 
cada año a la Cámara de España en estrecha colabo-
ración de las Cámaras de Comercio españolas y el 
apoyo, en su caso, de las Cámaras en el exterior.

–  Las Cámaras no están solas en la tarea del apo-
yo a la internacionalización, sino que conviven con 
otras entidades especializadas de carácter público 
como ICEX España Exportación e Inversiones y las 
entidades de promoción de las comunidades autóno-
mas. Las Cámaras deben operar, en consecuencia, en 
coordinación con los demás 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 Cámaras 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 actuación, la Cámara de España debe tener en 
cuenta cómo contribuir a afrontar las debilidades del 
sector exportador antes mencionadas, especialmente 
concentradas en las pymes. Pero debe identificar y to-
mar también en consideración aquello que las empre-
sas consideran que necesitan para afrontar con éxito 
la aventura exterior.

Recientes estudios de la Comisión Europea sobre la 
internacionalización de las pymes recomiendan con-
centrar los servicios de apoyo en tres ámbitos 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 vínculo que existe entre innova-
ción e internacionalización, ya que la competitividad 
es imprescindible para salir al mercado global; por úl-
timo, el aprovechamiento de las ventajas competitivas 
derivadas de la aplicación de las tecnologías de la infor-
mación y las comunicaciones.

Una encuesta que elaboramos en colaboración con 
las otras entidades promotoras para presentar en la 
Cumbre de la Internacionalización de junio de 2015 
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ponía de manifiesto otras recomendaciones y prefe-
rencias. Las empresas destacaban que los factores cla-
ve para avanzar en la internacionalización son la re-
lación calidad-precio, el equipo humano, la marca y 
las alianzas estratégicas. Como obstáculos principales 
identificaban la dificultad de encontrar socios adecua-
dos en destino, las barreras regulatorias en el exterior 
y la financiación. Y como servicios de apoyo priori-
tarios señalaban el apoyo para realizar actividades de 
promoción (ferias y misiones comerciales), facilidades 
de financiación (crédito y seguro de crédito) y la eli-
minación de obstáculos y barreras en los mercados de 
destino (5).

En base al diagnóstico de la situación del sector exte-
rior y a las preferencias y necesidades reveladas por la 
comunidad exportadora, la Cámara de Comercio de 
España ha definido un primer Plan de Internacionali-
zación de alcance cuatrienal que se descompondrá en 
cuatro planes anuales. Este será ejecutado tanto por la 
Cámara de España como por las 88 Cámaras locales y 
territoriales, y también con el apoyo de las 34 Cámaras 
Oficiales de Comercio españolas en el exterior.

Las actividades de este plan a medio plazo se dirigen a 
mejorar las condiciones para que las empresas españo-
las, especialmente las pymes, puedan iniciar, consoli-
dar o acelerar su expansión internacional y en coordi-
nación con el resto de entidades activas en apoyo a la 
internacionalización. Las medidas del plan se articu-
larán en torno a cuatro ejes principales: Información, 
Sensibilización y Formación, Competitividad Interna-
cional y, por último, Representación y Cooperación 
Institucional.

El eje de Información pretende contribuir a estructu-
rar y sistematizar mejor la información sobre comercio 
exterior que está 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 información a medida e indivi-
dualizada a través de los puntos de la red más próximos 
a las empresas demandantes. La formación progresiva 
de una red interna de especialistas en comercio exte-
rior permitirá establecer al mismo tiempo una relación 
más estable, constante, interactiva y estratégica entre 

las Cámaras y las empresas de cada demarcación. Se 
confeccionará en paralelo una nueva base de datos de 
empresas con potencial de internacionalización a las 
que apoyar de manera selectiva.

Las acciones de Sensibilización, Concienciación y 
Formación responden a la necesidad de difundir la 
importancia de la internacionalización en un mundo 
cada vez más global e interconectado, de concienciar 
a las empresas de que ha llegado la hora de plantearse 
la exportación, para aumentar en última instancia la 
base exportadora. Se trata de un mensaje que debe 
emitirse a la sociedad desde las universidades, pero 
también desde las escuelas. La internacionalización 
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 contribución 
de las empresas internacionales al crecimiento y bien-
estar de los ciudadanos. La red de Cámaras unirá 
esfuerzos para acometer un ambicioso programa de 
formación y capacitación a todos los niveles, materia 
en que dispone de considerable experiencia de éxi-
to. En este ámbito puede también incluirse el nuevo 
Programa de Apoyo a la Internacionalización de las 
Entidades de la Economía Social, que se desarrolla en 
la primera mitad del año 2016 con la financiación 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 
acompañamiento en su apertura al exterior. Combi-
nará programas a distintos niveles: desde el asesora-
miento individualizado para la iniciación a la exporta-
ción en el marco del programa Xpande, impartido por 
técnicos de las Cámaras de Comercio, hasta la aseso-
ría sobre la innovación necesaria para exportar (nue-
vo programa InnoXport), el aprovisionamiento estra-
tégico, el reposicionamiento en mercados exteriores, 
la estrategia de posicionamiento en Internet (nuevo 
programa Xpande Digital), la utilización de la marca 
como activo estratégico clave o el asesoramiento sobre 
vías de financiación a través de un nuevo y renovado 
programa Aprende a Financiarte.
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Las medidas incluidas en el eje de Representación 
y Cooperación Institucional persiguen promover la 
imagen de las empresas españolas a nivel nacional e 
internacional, colaborar lealmente con las altas insti-
tuciones del Estado, ministerios y otras entidades ac-
tivas en apoyo a la internacionalización, fomentar el 
trabajo en red de las Cámaras a nivel nacional e inter-
nacional y ofrecer oportunidades de negocio exterior 
a las empresas españolas mediante el despliegue de 
una activa labor de relaciones internacionales con las 
autoridades y Cámaras de Comercio de los países de 
mayor interés estratégico. También se actuará sobre la 
red de Cámaras Oficiales de Comercio españolas en 
el exterior, que en la actualidad son treinta y cuatro, 
esencialmente situadas en la Unión Europea y Amé-
rica, pero también en Marruecos, Sudáfrica, China 
o Australia. Se trata de vertebrar y coordinar mejor 
esa red y vincularla con la de Cámaras en España, de 
manera que puedan trabajar de la mano en nuevos 
programas y proyectos en beneficio de las empresas 
españolas.

La mayor parte de las medidas aquí descritas, y 
otras muchas que se implantarán progresivamente, 
formarán parte de los Planes Camerales de Interna-
cionalización que cada año elaborará la Cámara de 
Comercio de España en colaboración con las Cáma-
ras de Comercio españolas y la Secretaría de Estado 
de Comercio.

La confirmación formal de que la Cámara de España 
será organismo intermedio para la gestión de Fondos 
Europeos de Desarrollo Regional (FEDER) para apo-
yo a la internacionalización será una vía para multi-
plicar el impacto de la inversión en las medidas del 
plan, así como para hacer más accesible y asequible 
la participación de las pequeñas y medianas empresas 
españolas en las actividades a ejecutar en los próxi-
mos siete años.

El Plan Cameral de Internacionalización de 2016, el 
primero de esta nueva etapa, está ya en fase de eje-
cución. El proceso se inició en septiembre de 2015, 
cuando la Cámara de España solicitó a todas las Cá-
maras territoriales que presentaran actividades de 
información, formación y promoción para confor-
mar el plan, bajo una serie de orientaciones y reco-

mendaciones básicas establecidas con la Secretaría 
de Estado de Comercio. Una vez puestas en común 
se elaboró un plan que fue expuesto en una reunión 
del Grupo de Promoción del Consejo Interterritorial 
de Internacionalización. La Secretaría de Estado, tras 
un minucioso análisis 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 Internacionalización 2016 incluye 
dos tipos de actividades: unas de carácter horizontal 
propuestas por la Cámara de España y otras incorpora-
das por las Cámaras de Comercio. Entre estas destacan 
las acciones de promoción, 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 información y asesoramiento.

5.  Conclusión

El sector exterior español se encuentra en un mo-
mento crítico. Su positiva evolución en los últimos 
años, desde 2009, debería 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 caída 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 más 
resistente a las crisis, y el potencial para incorporar 
cada vez más empresas a la base exportadora, que 
ofrezcan bienes y servicios de alto valor añadido a 
países de todo el mundo, es enorme. La Cámara 
de Comercio de España trabajará intensamente y 
conjuntamente con el resto de instituciones compe-
tentes para promover la evolución hacia un modelo 
productivo más competitivo y mejor integrado en 
el mercado global, que asegure así mayores cotas 
de crecimiento económico, empleo, prosperidad y 
bienestar para los españoles.
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1. � La internacionalización  
en un mundo globalizado

En un mundo globalizado, las empresas no pueden 
plantearse la opción de circunscribir su negocio al 
mercado interno. La internacionalización ya no se 
puede concebir como una mera alternativa, sino que 
debe constituir un elemento capital de la estrategia 
corporativa. Por fortuna, en España comienza a ex-
tenderse esta idea.

Históricamente, el sector exterior ha mostrado un 
comportamiento contracíclico dentro de la econo-
mía española. En términos macroeconómicos, las 
exportaciones repuntaban en tiempos de crisis para 
compensar la caída de la demanda interna y retroce-
dían conforme el consumo y la inversión remonta-
ban. En términos microeconómicos, buena parte de 
las empresas españolas salía al exterior no de forma 
regular, sino en último extremo, como un recurso 
inevitable para mantener la producción o colocar los 
excedentes en tanto se recuperaba la demanda inter-
na. La crisis económica que ha vivido España en los 
últimos años ha roto esa tendencia. El sector exterior 
ha dejado de ser la válvula 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 Españoles organizó la III Cumbre de Internaciona-
lización junto con la Cámara de Comercio de España, 
el Foro de Marcas Renombradas y la Asociación Espa-
ñola de Directivos. En esta jornada, que fue inaugu-
rada por la vicepresidenta del Gobierno, Soraya Sáenz 
de Santamaría, y clausurada por Su Majestad el Rey 
Don Juan Carlos, se presentaron los resultados de una 
encuesta realizada a casi 1.400 directivos de compañías 
españolas con actividad internacional. Pues bien, según 
el estudio, el 70% de las empresas consideraba que la 
internacionalización había sido un elemento clave para 
superar la crisis económica. Un 80% declaraba que era 
un proceso irreversible y que seguiría invirtiendo en su 
expansión internacional en los próximos años. No en 
vano un 90% estimaba que su negocio fuera de España 
aumentaría en los años venideros.

2. � Los mercados emergentes,  
motor de la economía mundial

España es un mercado maduro, con un potencial de 
crecimiento interno más bien limitado, de manera que 

El reto de los mercados emergentes
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RESUMEN

Las empresas españolas han tomado conciencia de que la internacionalización es un proceso irreversible y que resulta indispensable para 
su presente y su futuro. Durante los últimos años, y para compensar la debilidad de la zona euro, el sector exterior español ha aumentado 
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e inestabilidad económica y financiera. Los retos a los que deben hacer frente las empresas españolas en los mercados emergentes son la 
competitividad/productividad, la cooperación interempresarial y la inteligencia corporativa. La Administración pública podría ayudar 
al sector exterior en cuatro ámbitos: inteligencia económica, cobertura institucional, diplomacia comercial e imagen país.
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Mercados emergentes, Internacionalización, Globalización, Empresas españolas, Sector exterior, Exportación, Inversión, España.
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las expectativas de progreso económico están ligadas 
indefectiblemente a la demanda externa. Por tanto, las 
empresas españolas aciertan al orientar su oferta a los 
mercados internacionales y, más en concreto, a los paí-
ses emergentes.

En los últimos quince años estos países han experi-
mentado un notable progreso económico gracias a un 
entorno internacional favorable, marcado por el alza 
de los precios de las materias primas, los tipos de in-
terés históricamente bajos y la abundancia de liquidez 
en los mercados financieros. Tal ha sido el crecimiento 
de los países emergentes que han logrado sobrepasar al 
conjunto de los países desarrollados. Según 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 será el 64%, de acuerdo con las previsiones 
del mismo organismo. Esto significa que dentro de diez 
años apenas una tercera parte de la economía mundial 
estará en manos de los países desarrollados. Frente a la 
debilidad de estos países, los emergentes serán responsa-
bles en el periodo 2014-2024 del 78% del crecimiento 
del planeta. La región que más contribuirá al desarro-
llo es Asia-Pacífico (un 76,5% del total mundial) y por  
países destacan China (28%) y la India (14%).

El desarrollo económico que han conocido los países 
emergentes en los últimos quince años ha traído apare-
jada una importante mejora de las condiciones de vida. 
Desde comienzos de siglo se ha registrado un rápido 
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 supondrán el 67% de la población 
de los países emergentes (frente al 24% del año 2000).

3. � Oportunidades y amenazas  
de los mercados emergentes

Sería una imprudencia alentar la exportación y la inver-
sión en las economías emergentes sin exponer, al mismo 
tiempo, los riesgos que plantean estos mercados.

En general, los países emergentes se caracterizan por 
tener un sistema político más inestable y un entrama-
do institucional más débil que los países avanzados. 

Por ejemplo, en ciertos países, un cambio en el poder 
ejecutivo puede dar lugar a una nacionalización, una 
expropiación o una confiscación. Una crisis monetaria 
puede inducir a las autoridades económicas de un Es-
tado a prohibir la convertibilidad de la moneda local 
o su transferencia a determinadas divisas. Asimismo, 
una revuelta política puede acarrear el deterioro o la 
destrucción completa de los activos propiedad de una 
compañía extranjera.

Los problemas pueden surgir también cuando la acti-
vidad comercial se utiliza como herramienta al servicio 
de las relaciones diplomáticas con el propósito de per-
judicar o aislar a un tercer país. La medida más extrema 
consiste en el embargo, que conlleva el cese absoluto 
de los negocios entre varios países. Son más 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 jurídica puede ser fruto de los 
siguientes factores: opacidad en las decisiones guber-
namentales, arbitrariedad en la aplicación de las leyes, 
falta de independencia del poder judicial, débil pro-
tección de los derechos de propiedad (incluida la pro-
piedad intelectual), aceptación del soborno por parte 
de las autoridades públicas…

Otro rasgo característico de los mercados emergentes es 
la inestabilidad económica y financiera. En compara-
ción con los países 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 públicos) de los recursos 
naturales. Por otro lado, hablamos de economías muy 
expuestas a los flujos de capital extranjero y que cuentan 
con monedas menos líquidas que el euro y dólar.

Hay que tener en cuenta también que en las econo-
mías emergentes el sector privado es más reducido y 
está menos desarrollado que en los países avanzados. 
Todavía hay bastantes países en los que el Estado de- 
sempeña un papel preponderante en la actividad eco-
nómica. 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 
países, además, existe menos información disponible 
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sobre los sectores productivos y sobre los potenciales 
socios o clientes de las compañías extranjeras.

Una vez analizadas las principales amenazas que plantean 
los mercados emergentes, es preciso hacer tres salvedades:

a)  Los países emergentes se encuentran mejor pre-
parados hoy que hace veinte años para soportar un 
periodo de dificultades económicas y financieras.

b)  Frente a los países desarrollados, los países emer-
gentes se han convertido en el motor de la economía 
mundial y, además, están llamados a asumir un papel 
político más relevante en la esfera internacional.

c)  Si las empresas extranjeras son capaces de prevenir 
las amenazas que plantean los mercados emergentes, 
el campo de oportunidades que encontrarán en estos 
países será inmenso.

A medida que se consolidan las clases medias en es-
tos países, florece el consumo interno y la demanda se 
vuelve más sofisticada. La población ya no se conforma 
con satisfacer únicamente sus necesidades básicas, sino 

que está en condiciones de adquirir lo que en términos 
microeconómicos 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 económico de los países emer-
gentes, se registra una tendencia imparable hacia la ur-
banización. Por primera vez en la historia más de la 
mitad de la población mundial vive en las ciudades y  
se prevé que de aquí a 2050 esta proporción crezca has-
ta el 70%. Este proceso genera numerosas oportunida-
des de negocio en sectores tales como la construcción 
de viviendas, la gestión de aguas y de residuos sólidos, 
la generación y distribución de energía, las infraestruc-
turas de transporte, la sanidad y la educación.

4. � Presencia de la empresa española  
en los mercados emergentes

Durante los últimos años las empresas españolas se 
han lanzado a explorar nuevos mercados más allá de 

Cuadro 1
Desglose geográfico de las exportaciones españolas de mercancías entre 2009 y 2015
Cifras en millones de euros

Región 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 (*) Variación % 
2009-2015

Cuota  
en 2015

Europa 119.394,18 137.361,10 156.410,50 156.631,87 161.125,06 165.270,75 174.049,90 45,8% 70,5%

  UE 109.345,63 124.763,15 140.345,99 139.350,64 144.716,42 149.951,09 159.786,80 46,1% 64,8%

  Zona euro 91.315,58 103.737,05 113.646,94 112.940,95 115.572,56 119.867,64 125.861,28 37,8% 50,4%

  Resto Europa 10.048,55 12.597,94 16.064,52 17.281,23 16.408,64 15.319,65 14.263,1 41,9% 5,7%

América 14.298,66 17.843,61 21.361,73 24.353,23 25.288,78 26.291,45 28.156,41 96,9% 11,3%

  Norteamérica 6.439,14 7.514,41 9.122,55 10.317,05 9.905,51 11.993,58 12.790,56 98,6% 5,1%

  Iberoamérica 7.587,01 10.085,42 12.037,84 13.816,14 15.211,29 13.992,73 14.886,93 96,2% 5,9%

Asia 11.233,80 13.955,54 16.804,97 18.974,59 20.942,30 22.691,99 23.916,78 112,9% 9,6%

  Oriente Medio 3.897,51 4.704,40 5.752,69 6.212,49 7.711,01 7.426,08 8.733,95 124,1% 3,5%

África 9.311,57 10.437,09 11.678,71 15.189,42 16.611,96 16.306,18 16.339,29 75,5% 6,5%

Oceanía 950,09 1.246,37 1.736,28 2.388,93 2.694,37 1.798,79 1.949,79 105,2% 0,8%

Total mundial 159.889,55 186.780,07 215.230,37 226.114,59 235.814,07 240.581,83 250.241,33 56,5% 100,0%

(*)  Los datos relativos al año 2015 tienen carácter provisional.
Fuente: DataComex.
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los países de nuestro entorno. Tradicionalmente, la 
zona euro ha sido el destino mayoritario de las expor-
taciones españolas de mercancías, y todavía 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 África 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 mercancías.

Si analizamos el comercio de servicios, se puede extraer 
la misma conclusión. La zona euro constituye el prin-
cipal destino de las exportaciones españolas, 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 África 

representan en torno al 15% del total de las exporta-
ciones de servicios.

Por lo que se refiere a la inversión extranjera, España tiene 
una notable presencia en Iberoamérica, que fue el prin-
cipal destino de la primera oleada de internacionaliza- 
ción que protagonizaron las empresas españolas en los 
años noventa del siglo pasado. Como se advierte en el 
cuadro 3, Iberoamérica y la Unión Europea concentran 
el grueso de la inversión española en el mundo. Sin em-
bargo, en el periodo 2010-2013, mientras que la Unión 
Europea ha perdido peso como región receptora de in-
versión española, han ganado terreno Iberoamérica, Asia-
Oceanía y, en menor medida, el continente africano.

5.  Los retos

Una vez analizada la presencia actual de la empresa 
española en los mercados emergentes, procedemos a 
explicar los retos del sector exterior en estos países.

Cuadro 2
Desglose geográfico de las exportaciones españolas de servicios entre 2009 y 2014
Cifras en millones de euros

Región 2009 2010 2011 2012 2013 2014 (*) Cuota  
en 2014

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 47.315 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 12.315 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 4.519 6.177 6,1%

África 2.232 1.592 1.729 1.821 2.301 2.948 2,9%

Oceanía y regiones polares 340 488 553 756 937 812 0,8%

Total mundial 88.074 93.694 101.999 107.222 109.307 101.368 100,0%

(*)  Los datos relativos al año 2014 se han calculado de acuerdo con la nueva metodología 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 año 2015 no han sido publicados al cierre de 
esta edición.
Fuente: Boletines de la revista Información Comercial Española.
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5.1. � Competitividad/productividad:  
dimensión e innovación

Solo las empresas que son competitivas/productivas 
están en condiciones de hacer frente a la creciente 
competencia mundial y consolidarse en los mercados 
internacionales. El fenómeno de la competitividad/
productividad está relacionado, como se verá a con-
tinuación, con el tamaño y el carácter innovador de  
las empresas.

El tamaño supone un factor importante para la inter-
nacionalización empresarial, si bien no existe un um-
bral a partir del cual esté garantizado el éxito. Cuanto 
más grande es una empresa, mayores serán las eco-
nomías tanto de escala como de alcance, más amplio 
será su mercado potencial y mayores serán sus posibi-
lidades de acceso a la financiación. En consecuencia, 
cuanto mayor sea el tamaño de una empresa, mayor 
será la probabilidad de que exporte y, en caso de que 
lo haga, mayor será también su propensión exporta-
dora. Conviene puntualizar que la dimensión empre-
sarial afecta no solo a la exportación, sino a todas las 

modalidades de internacionalización, incluida la in-
versión extranjera directa.

Si el tamaño supone un factor importante para la in-
ternacionalización, la empresa española parte con des-
ventaja en este proceso porque es relativamente más 
pequeña que sus homólogas europeas. Según datos de 
la Comisión Europea relativos al año 2014, las com-
pañías con menos de diez empleados (microempresas) 
constituyen el 94,4% del tejido empresarial español, 
frente al 81,8% del empresariado alemán y el 92,4% 
del conjunto de la Unión Europea.

El hecho de que casi el 95% de las empresas españolas 
sean microempresas lastra la competitividad/produc-
tividad del sector exterior. Según datos de ICEX, en 
2015 se registraron 147.378 empresas exportadoras, 
y dentro de este grupo conviven un número muy re-
ducido de grandes empresas con una alta actividad 
exportadora y decenas de miles de pymes con una fac-
turación internacional muy escasa.

Que más del 50% de las compañías exportadoras fac-
ture menos de 5.000 euros en el exterior refleja la 

Cuadro 3
Desglose geográfico de la inversión española acumulada en el exterior entre 2009 y 2013
Cifras en millones de euros

Región 2009 2010 2011 2012 2013 Variación % 
2009-2013

Cuota 
en 2013

Europa 217.684,00 231.649,16 222.545,55 219.295,95 189.894,58 –12,8% 48,8%

  UE 201.229,31 205.078,87 199.976,51 196.594,71 169.047,92 –16,0% 43,4%

  Resto Europa 16.454,69 26.570,29 22.569,04 22.701,24 20.846,66 26,7% 5,4%

América 151.838,92 188.452,31 203.671,72 202.853,97 182.552,65 20,2% 46,9%

  Norte 38.733,11 48.118,28 53.996,26 55.352,27 49.861,96 28,7% 12,8%

  Iberoamérica 109.973,92 134.437,95 142.731,78 143.805,25 127.641,52 16,1% 32,8%

  Resto América 3.131,89 5.896,80 6.943,68 3.696,45 5.049,17 61,2% 1,3%

Asia y Oceanía 10.011,71 13.935,12 16.719,24 16.959,84 12.748,05 27,3% 3,3%

África 3.817,14 4.403,44 4.434,85 4.467,85 4.012,72 5,1% 1,0%

Total mundial 383.351,77 438.440,03 447.371,36 443.577,61 389.207,68 1,5% 100,0%

Los datos relativos a los años 2014 y 2015 no han sido publicados al cierre de esta edición.
Fuente: DataInvex.
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debilidad del tejido empresarial español para hacer 
frente a las exigencias del proceso de internacionali-
zación. Si las pymes españolas aumentan su tamaño, 
estarán en mejores condiciones de vender sus bienes 
y servicios a los mercados emergentes.

La innovación es el otro ingrediente esencial para ga-
rantizar la competitividad/productividad de las em-
presas españolas. Una economía desarrollada no puede 
basar su sistema productivo en una estructura de costes 
bajos, porque en ese aspecto no podrá lograr ninguna 
ventaja frente a las economías en desarrollo. En con-
secuencia, las empresas españolas no deben aspirar a 
producir más 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 innovación como herramienta para elabo-
rar bienes y servicios de alto valor añadido.

En este terreno, las empresas españolas tienen un 
gran trabajo por delante. Según el Índice Mundial 
de Innovación 2015, España ocupa el puesto núme-
ro 27 de 141 entre los países más innovadores del 
mundo –por debajo de países como Estonia, la Re-
pública Checa y Malta– y desciende al puesto 38 si 
se toma en consideración únicamente el peso de las 

exportaciones con alto contenido tecnológico dentro 
del patrón exportador.

5.2.  �Cooperación interempresarial

Dado que las empresas españolas poseen un tamaño 
relativamente pequeño, la cooperación interempresa-
rial es una alternativa que puede facilitar su proceso de 
internacionalización. Dicha colaboración puede con-
cretarse mediante diversas fórmulas: fusiones, consor-
cios, uniones temporales de empresas, subcontratación 
de proveedores nacionales en mercados internaciona- 
les, etc. En cualquiera de los casos, las ventajas son 
múltiples: la cooperación 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 opción especialmente interesante es el fenómeno 
de la triangulación. Dado que las empresas españolas 
tienen una fuerte presencia en Iberoamérica, desde la 
casa matriz pueden utilizar sus filiales en esta región 
para penetrar en el continente asiático, aprovechando 

Cuadro 4
Distribución de las empresas españolas según su volumen de exportación en el año 2015

Empresas según su volumen de exportación Número de empresas exportadoras Volumen total de exportación (€)

< 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%

5 MM € - 50 MM € 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 carácter provisional.
Fuente: ICEX.
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los acuerdos de integración económica que existen en 
el área del Pacífico. Al mismo tiempo, el amplio cono-
cimiento que las compañías españolas tienen del mer-
cado iberoamericano supone un aval para establecer 
alianzas con empresas de otros países (China, Corea 
del Sur, Oriente Medio…) interesadas en ampliar mer-
cado en esta región.

5.3. � Inteligencia empresarial

La inteligencia empresarial consiste en un proceso de 
recopilación y análisis de información relativa al en-
torno en el que las empresas desarrollan su negocio, 
con el que se pretende identificar los riesgos de muy 
diversa naturaleza (políticos, económicos, financieros, 
jurídicos…) a los que dichas empresas están expuestas. 
El objetivo último es proporcionar a sus directivos las 
claves necesarias para aminorar la incertidumbre y to-
mar las decisiones más convenientes desde el punto de 
vista estratégico y operativo.

Si la inteligencia empresarial constituye una herra-
mienta muy útil a la hora de acometer un proceso de 
internacionalización, se revela como un elemento im-
prescindible cuando se trata de realizar una operación 
en los mercados emergentes. Estos países se caracteri-
zan por la inestabilidad política y la inestabilidad eco-
nómica, además de por la inseguridad jurídica. Sería 
imprudente que las compañías españolas 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 internacionalización.

6. � Con el impulso de la Administración 
pública española

La Administración pública debe velar por los intere-
ses de las empresas españolas en el exterior. Y puesto 
que los mercados emergentes constituyen el principal 
foco de crecimiento económico en el mundo, la con-
solidación y el incremento de la presencia española 
en estos países debe ser una de las prioridades de la 
política exterior.

6.1.  Inteligencia económica

Durante la legislatura 2011-2015, con motivo de la 
aprobación de la Estrategia de Seguridad Nacional y 
la Ley de Seguridad Nacional, se planteó la creación 
de un Sistema de Inteligencia Económica, concebido 
como un punto de encuentro entre el sector público 
y el sector privado que permitiera el flujo de informa-
ción y conocimiento relevante en ambos sentidos. Por 
el momento, el proyecto –similar al que ya poseen los 
países de nuestro entorno– no se ha puesto en marcha.

Sería conveniente activar esta iniciativa dado que gran-
des empresas y administraciones públicas tienen ventajas 
comparativas en la obtención y análisis de datos en sus 
ámbitos inmediatos de actividad (La seguridad de las 
inversiones en el exterior: una agenda en expansión, del 
Real Instituto Elcano). La existencia de cauces bien de-
finidos para que el tejido empresarial y la Administra-
ción compartan la información que obtienen cada uno 
de forma independiente facilitaría sobremanera el aná-
lisis de riesgos y el aprovechamiento de oportunidades 
de negocio que las empresas españolas están perdiendo 
en estos momentos por la falta de sinergias.

6.2.  Cobertura institucional

A pesar de que la globalización ha favorecido extraor-
dinariamente el desarrollo del comercio internacional 
y la inversión extranjera, todavía perduran numero-
sos obstáculos en forma de barreras arancelarias y 
no arancelarias y de riesgos políticos que amenazan 
la seguridad de las inversiones. Estos obstáculos se 
encuentran principalmente en los países emergentes, 
que suelen tener un sistema económico menos abier-
to al exterior.

A fin de paliar estas dificultades, la Administración 
pública española puede actuar en varias direcciones. 
En primer lugar, promoviendo en Bruselas la nego-
ciación de tratados de libre comercio. En segundo 
lugar, mejorando y ampliando la red de acuerdos 
de promoción y protección recíproca de inversiones 
que España mantiene con otros países, sin perjuicio 
de las iniciativas que en esta materia adopte la UE 
como bloque (y que la Administración pública espa-
ñola también debe impulsar). Y en tercer lugar, en la 
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Organización Mundial del Comercio, a través de su 
mecanismo de solución de diferencias o aprovechan-
do las negociaciones de adhesión de los países que 
todavía no son miembros.

6.3.  Diplomacia comercial

En un mundo globalizado, donde las empresas están 
obligadas a salir al exterior para contrarrestar la com-
petencia extranjera, los países desarrollados libran 
una batalla –la 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 país (embajadas, 
consulados, oficinas comerciales, etc.) puede ayudar 
a las empresas internacionalizadas de múltiples ma-
neras: proporcionando información de interés, faci-
litando contactos fiables, realizando tareas de pro-
moción comercial y de imagen país, prestando apoyo 
político a determinadas operaciones comerciales… Y 
tal como expone Enrique Fanjul en un artículo del 
Real Instituto Elcano, la diplomacia comercial es 
tanto más eficaz cuanto menor es el nivel de desarrollo 
del país en el que actúa, y cuanto mayor es el papel del 
Estado en su actividad económica. Dicho con otras pa-
labras, la diplomacia comercial resulta especialmente 
provechosa en los países emergentes.

Por fortuna, la Administración pública española está 
cada día más orientada a la diplomacia comercial. A 
la permanente actividad de la Secretaría de Estado 
de Comercio a través de las Ofecomes se suma una 
creciente participación de los embajadores y cónsules 
en tareas de apoyo a la empresa. A modo de ejemplo, 
cabe citar el programa Encuentros con Embajadores de 
España, 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 periódicamente con un 
embajador y conocer de primera mano la situación del 
país en el que está acreditado.

No obstante todo lo anterior, sería preciso redistribuir 
las representaciones diplomáticas de España en el exte-
rior de acuerdo con los intereses económicos de nues-

tro país. Asia y África son los continentes en los que la 
Administración pública debería reforzar sus recursos 
para la diplomacia comercial.

6.4.  Imagen país

No se debe desdeñar la imagen internacional de un 
país como factor de competitividad de sus empresas 
y de su oferta exportadora. ¿Y qué imagen tienen los 
extranjeros de España? Los toros y el fútbol son los 
conceptos que más asocian de forma espontánea con 
España, seguidos por el sol, algunas ciudades y el turis-
mo. Así se recoge en el último barómetro de la imagen 
de España realizado por el Real Instituto Elcano, que 
señala también que todavía se aprecia una debilidad en 
la marca-país en el aspecto tecnológico. La encuesta se ha 
elaborado teniendo en cuenta la opinión de ciudada-
nos de diez países, entre ellos México, Brasil, Corea del 
Sur, Indonesia, Marruecos y Argelia.

Todos los agentes implicados en la construcción de 
la marca España, con la Administración pública a la 
cabeza, deberían coordinarse para transmitir al exte-
rior una imagen país más elaborada y más moderna, 
alejada de esos estereotipos que en absoluto reflejan 
el potencial de lo que España y sus empresas pueden 
ofrecer al mundo.
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Las últimas dos décadas han supuesto grandes retos 
 para nuestra compañía, marcados, primero, por 

un fuerte proceso de reestructuración y, después, por 
una gran expansión internacional y la necesidad de 
consolidar esa presencia internacional actuando como 
una compañía global con los más altos estándares 
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 años 2000 y  
posteriormente la depresión en precios que estamos 
viviendo en estos últimos años.

A principios de los años noventa MAXAM, entonces 
Unión Española de Explosivos (UEE), era una empresa 
con una estructura organizativa anticuada y que tenía 
su actividad solamente en España. En aquel momento 
su balance presentaba una situación de quiebra técni-
ca. Hoy, más de veinte años después, es una compañía 
que factura 1.045 millones de euros –90% en los mer-
cados internacionales–, con producción industrial en 
48 países y vendiendo sus productos en más de cien de 
los cinco continentes, con una clara posición de lide-
razgo en sus áreas de actividad: productos y soluciones 
de voladura (para minería, canteras y construcción), 
componentes y cartuchos de tiro y caza deportiva, pro-
ductos y servicios de defensa y materias primas claves 
en la actividad de nitroquímica.

En nuestra hoja de ruta en las dos últimas décadas  
hemos tenido etapas complejísimas que comento so-
meramente a continuación.

1. � Los años noventa

Cuando me incorporé a MAXAM a principios de los 
años noventa, pese a su delicada situación económica, 
la compañía tenía sin duda importantes puntos fuer-
tes. Tradición y conocimiento y una fuerte base téc-
nica y amplia gama de productos y tecnologías, y un 
equipo técnico extraordinariamente competente. Una 
experiencia desarrollada desde su fundación por Alfred 
Nobel en 1872.

Sobre la base de unos valores: credibilidad, flexibili-
dad, reglas claras y coherencia, esfuerzos comparti-
dos y comunicación, en 1993 iniciamos un fortísimo 
proceso de reestructuración que incluyó el cierre de 
estructuras fabriles, el ajuste de más de la mitad de 
la plantilla, la venta de activos, el saneamiento del 
balance y el fuerte desarrollo de una red comercial 
que nos permitió profesionalizar nuestras ventas al 
mercado español y sentar las bases de un importante 
cambio en nuestra acción comercial.

Durante esta época, también evolucionamos nuestras 
tecnologías para ser capaces de adaptarnos a las nece-
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sidades de nuestros clientes en unos mercados mucho 
más abiertos y a las condiciones en las que tendríamos 
que operar en el futuro a nivel internacional.

2.  Expansión internacional (2000-2010)

Una vez reestructurada y redimensionada la compañía, 
habiendo mejorado sustancialmente la productividad y 
con un nuevo enfoque comercial, comenzamos a abor-
dar la expansión internacional, no solo por diversifi-
car riesgos en diferentes mercados, sino incluso como 
posición defensiva de nuestros propios mercados ante 
nuestros competidores. Ni qué decir tiene que sin la 
dimensión adecuada, que solo la da la presencia inter-
nacional, difícilmente hubiéramos podido desarrollar 
las soluciones tecnológicas que hoy en día nos permi-
ten seguir creciendo como compañía independiente.

Ya en 1997 firmamos los primeros acuerdos estraté-
gicos para el suministro de materias primas claves 
(nitrato amónico) y para la creación de una JV con el 
entonces líder mundial, la compañía norteamericana 
Ensign-Bickford, con sede en Connecticut, para la fa-
bricación de sistemas de iniciación que nos permitió 
acceder al estado del arte en estos productos de alta 
tecnología para completar nuestra gama de productos.

A partir del año 2000, con la recuperación de la econo-
mía española y ya preparados para la internacionaliza-
ción, iniciamos el salto a los mercados exteriores desde 
una doble vertiente:

–  Europa, nuestro mercado natural, podríamos de-
cir que doméstico, requería asumir un liderazgo en  
el mismo, fortaleciendo primero nuestra presencia en el  
sur, para después abordar la presencia en los países del 
este europeo, principales futuros receptores de los fon-
dos comunitarios para infraestructuras. Así, en 2001 
adquirimos las actividades de explosivos civiles del 
Grupo Basaltes, con presencia en Francia e Italia y, 
más tarde, en el año 2007, compramos el Grupo West-
preng, líder en Alemania y con importante presencia 
en Polonia y otros países del Este europeo. Finalmen-
te, también en el 2007, adquirimos al líder italiano  
Pravisani. Todo ello, junto con otras operaciones gre-
endfield o pequeñas adquisiciones, nos dio un claro li-
derazgo en Europa.

–  Fuera de Europa nuestros mercados estaban ligados 
fundamentalmente a la gran minería; por lo tanto, 
nuestro objetivo fue estar presente en los mayores mer-
cados mineros del mundo.

En 2001 adquirimos una compañía 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 
día MAXAM North America, que se encuentra entre 
los cinco mayores operadores en el mercado norteame-
ricano; desde allí, hemos abordado el mercado minero 
canadiense, donde suministramos, entre otros, a la 
mayor mina de carbón siderúrgico de Norteamérica, 
10% de la producción mundial, mediante dos plantas 
de producción en la propia mina.

En Rusia comenzamos a operar localmente en 2004 
y en Asia Central nos iniciamos en Kazajistán (2003) 
y Uzbekistán (2004), mercados hoy en día de gran 
importancia para nuestra compañía. En este último 
país, somos desde 2007 el mayor inversors en el sec-
tor químico, después de haber adquirido una posi-
ción relevante en un complejo químico fabricante 
de amoniaco, nítrico, nitrato amónico 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 adquisición de una participación 
mayoritaria de una compañía en Bolivia (Fanexa)  
en proceso de privatización y donde el gobierno bo-
liviano actualmente sigue siendo nuestro socio. Des-
pués de una profunda reestructuración y programa 
de inversiones, la hemos convertido en una de las 
operaciones más competitivas del grupo, lo cual ha 
posibilitado abrir a la exportación, desde Bolivia, los 
mercados internacionales de MAXAM. A continua-
ción, vinieron Chile y Brasil, y más recientemente 
Perú. Sin duda, Latinoamérica, continente que co-
nocemos muy bien y uno de los mercados de mayor 
crecimiento futuro en minería, está 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 posición muy significativa 
en todo el país gracias a nuestros desarrollos tecnológi-
cos y de servicios específicos para esta actividad.

África también nos ha ofrecido importantes oportu-
nidades de crecimiento, tenemos operaciones de su-
ministro a compañías mineras en, entre otros países, 
Tanzania, Ghana, Angola, Camerún, Costa de Mar-
fil, Mauritania y Mali, todas ellas operaciones green-
field. Un mercado donde seguimos creciendo con las 
grandes compañías mineras. África, actualmente, es 
uno de nuestros más importantes mercados.

3. � Estructura accionarial

Desde el año 1994 la estructura accionarial de MA-

XAM ha estado formada por un equipo de técnicos 
y directivos gestores acompañados de private equities 
comprometidos con nuestro proyecto y estrategia a 
largo plazo. Tanto el número 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 
gráfico 1.

En 1994 el accionariado estaba formado por un gru-
po reducido de técnicos y directivos de la compañía, 
encabezados por mí, como presidente y director ge-

neral de la misma, que asumimos además un com-
promiso de permanencia en la compañía. Este año se 
incorporó por primera vez un private equity, con un 
80% del accionariado. Durante los posteriores cam-
bios accionariales de 2001, 2006 y 2012, el número 
de técnicos y directivos accionistas ha ido aumentan-
do tanto en número como en porcentaje de las accio-
nes, hasta llegar a los 160 actuales. En el más reciente 
se ha incorporado Advent International, uno de los 
más prestigiosos a nivel internacional, con un 45% 
del accionariado.

La implicación de técnicos y directivos en el accio-
nariado de la compañía, 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-
ración 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 gestión y para la compañía en su conjunto, 
ya que nos han ayudado a extremar el rigor en el con-
trol financiero y en la utilización de nuestros recursos 
para optimizar nuestras inversiones.

Gráfico 1
Evolución de la estructura accionarial de MAXAM

Fuente: MAXAM.
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4.  MAXAM en la actualidad

En la actualidad MAXAM está 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 facturación), la cartu-
chería 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 básico es la producción y 
suministro de materias primas básicas para los procesos 
industriales de las demás unidades de negocio.

En el último ejercicio fiscal alcanzamos una factura-
ción de más 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 más del 90% fue producido y vendido fuera 
de España.

Nuestro crecimiento sostenido a lo largo de las dos 
últimas décadas, nos ha llevado a ser más de 6.500 

personas en todo el mundo, 1.400 en España, y te-
ner instalaciones productivas en 48 países de los cinco 
continentes. Somos el segundo productor con opera-
ciones globales en productos y servicios de voladura 
para minería, canteras y construcción. Somos el pri-
mer productor mundial de cartuchos deportivos y de 
caza, actualmente fabricados en nuestras fábricas de 
Vitoria (España), Birminghan (Reino Unido) y Mars-
hall (Texas, EE.UU.). Asimismo, hemos obtenido una 
posición relevante en procesos de desmilitarización y 
reciclado de productos de defensa con productos y ser-
vicios exportados a más de treinta países. 

Durante este periodo hemos adquirido más de veinti-
cinco compañías y hemos iniciado operaciones green-
field en otras tantas. Un gran reto.

Solo en los diez últimos años (2005-2015) hemos tri-
plicado el volumen de ventas y Ebitda de la compañía, 
con un CAGR de más del 10% en ventas y cerca del 
8% en Ebitda y pasando de un 50% de ventas en el 
mercado español a un 8% que tuvimos en el 2015. 

Gráfico 2
Operaciones de MAXAM en los cinco continentes

Fuente: MAXAM.
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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 compañía global

En MAXAM queremos ser reconocidos como una 
compañía global, excelente e independiente, genera-
dora de beneficios, así como un proveedor de produc-
tos y servicios innovadores. Nuestro valor reside en el 
conocimiento de las tecnologías relacionadas con los 
materiales energéticos para su aplicación en los secto-
res de minería, construcción, defensa y cartuchería de-
portiva. Queremos que nuestra aportación a nuestros 
clientes, en cualquier punto del mundo, se transforme 
en progreso y desarrollo sostenible para la sociedad.

Para llegar a alcanzar esta visión, desde hace años 
estamos haciendo evolucionar nuestra organización 
interna con el objetivo de pasar de ser una compa-
ñía con un fuerte componente local/regional a una 
compañía global, y de trasladar nuestra visión de in-
dependencia y liderazgo en los entornos en los que 
realiza sus actividades.

El cambio de nuestro modelo de negocio desde una 
compañía local (España) a una internacional (48 paí-
ses) y a una gestión global de soluciones para atender 
a clientes globales, ha supuesto grandes retos y pro-
fundos procesos transformacionales, que describimos 
a continuación.

Desde el punto de vista de las operaciones fabriles y 
la logística, hemos pasado de ser un fabricante local, 
a una producción y distribución internacional no solo 
de productos, sino también de soluciones globales de 
voladuras de alto valor añadido, que han reducido el 
coste total de operaciones de nuestros clientes. 

La gran diversidad de nuestras operaciones han impli-
cado un fuerte desarrollo de tecnologías con alta fle-
xibilidad en su aplicación para adaptarnos también a 
las condiciones del entorno de la minería y poder así 
hacer propuestas de valor a cada segmento de nuestros 
clientes. Otro pilar importante ha sido una estrategia 
tecnológica común 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 compañías como BHP, Río 
Tinto, Kinross, etc.

El nuevo escenario global ha supuesto importantes 
cambios organizativos necesarios para consolidar un 
modelo único de gestión, teniendo en cuenta las parti-
cularidades de los distintos negocios y filiales. Los pro-
cesos transformacionales que estamos viviendo están 
basados en la potenciación de las filiales, como inter-
locutores privilegiados ante los clientes y los mercados, 
y una potenciación de las funciones corporativas que 
dan soporte a estas filiales, asegurando la aplicación 
común de los más altos estándares de las políticas cor-
porativas y optimizando los recursos en base a una in-
formación y gestión global.

También ha sido necesario adaptar nuestro equipo de 
más de 6.500 personas y para ello hemos puesto en 
marcha una estrategia de talento que tiene por objetivo 
conseguir los más 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 gestión con 
las funciones corporativas, las unidades de negocio y 
las filiales. Solo así, 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 inversión es mayor.

6. � Exportación vs fabricación local

Las operaciones de MAXAM en una operación minera 
tienen un valor estratégico para nuestros clientes. Tene-
mos que aportar las más altas tecnologías en cada mo-
mento, que implican materias primas básicas (por ejem-
plo, el nitrato amónico que fabricamos en Uzbekistán 
o en Francia y gestionamos mediante un operador glo-
bal), los sistemas de iniciación (fabricados en España, 
Bolivia, Rusia o Croacia) y suministrados mediante un 
operador logístico. Todo ello además de los servicios y 
soluciones desarrollados por nuestros equipos.
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Los clientes en los que opera MAXAM, en la mayoría 
de los casos, están 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 África Occidental). Las redes de comunicación en 
estas zonas son mínimas y el acceso a los centros logís-
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 ahí, y con esa infraestruc-
tura inicial, intensificando la actividad comercial para 
entrar en nuevos clientes en la región correspondiente. 
En las fases iniciales, la expansión se realizó mediante 
adquisiciones.

La producción local de nuestros productos no solo ge-
nera empleo local, especialmente apreciado en las zo-
nas más desfavorecidas, sino que también nos adapta 
culturalmente a la diversidad.

7. � Papel de las administraciones públicas

Si un aspecto tienen en común las distintas actividades 
de MAXAM es la estricta y variada legislación a la que 
nuestros productos están sometidos en todos los países 
del mundo. Esto conlleva que tengamos una continua  
y estrecha relación 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 
relación basada en la confianza hacia nuestras prácticas 
operativas, marcadas por las políticas corporativas, en 
muchos casos con estándares por encima de la legisla-
ción vigente en cada país.

Nuestro código ético, de obligado cumplimiento en 
toda la compañía, asegura los más altos estándares de 
exigencia para nuestra organización. Como compañía 
global, compartimos unos principios y valores comunes 
que forman parte activa de nuestras señas de identidad y 
el compromiso de MAXAM con los valores de integridad 
y ética ha sido siempre decidido. La adhesión en 2010 
al Pacto Mundial de Naciones Unidas y la aprobación 
del código ético por parte del consejo de administración 

en 2014, ha supuesto un paso decisivo en este recorrido 
al elevar los estándares del grupo en este campo hasta 
equipararlos a los de las compañías más avanzadas en 
esta materia. Posteriormente, se nombró un Compliance 
Officer y se puso en marcha un comité de ética y cum-
plimiento, así como un canal de denuncias, todo ello 
para asegurar los principios de honestidad, integridad, 
no discriminación, entorno de trabajo seguro y saluda-
ble y protección del medio ambiente.

8.  Futuro

En MAXAM afrontamos el futuro con gran optimis-
mo, dados nuestros planes de crecimiento y genera-
ción de valor.

En primer lugar, tenemos presencia en los principales 
mercados en los que trabajamos, como consecuencia 
del proceso de internacionalización que iniciamos hace 
ya quince años. 

En el caso concreto de la minería, canteras y obra pú-
blica, estamos entre las tres primeras compañías. Un 
sector, que a pesar de haber sufrido una fuerte crisis en 
los precios de las materias primas, sigue aumentando 
su volumen de producción, si bien cada día tiene una 
mayor necesidad de eficiencia y de disminución de sus 
costes operacionales. En este entorno, gracias a las so-
luciones y a la propuesta de valor desarrollada en los 
últimos años, MAXAM ha continuado su crecimiento 
siendo cada día más competitiva.

En cartuchería de caza y tiro deportivo, en junio de 
2015 inauguramos una nueva fábrica en Marshall 
(Texas) en EE.UU., el mayor mercado mundial. Jun-
to con la fábrica de Vitoria, nos convierten en líderes 
mundiales en este sector.

En nuestra actividad de Defensa, las actividades de des-
militarización continúan 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 compañía, el primero de los cuales es que la 
seguridad es cuestión de todos. 



181

LA EXPORTACIÓN VISTA DESDE LA EMPRESA

Por último, quiero mencionar el pilar fundamental de 
nuestra política de responsabilidad social corporativa 
que es la Fundación MAXAM. Fue creada en 2006 con 
el objetivo de contribuir al desarrollo, progreso y bienes- 
tar de nuestra sociedad a través de la realización de ac-
tividades de carácter cívico, social, educativo, cultural, 
científico, artístico o de investigación y desarrollo.

La actividad de la fundación se centra en la organiza-
ción, conservación y divulgación de la herencia histó-
rica acumulada por MAXAM desde su fundación en 
1872 por Alfred Nobel.

Sus principales áreas de actividad son:

–  La organización, protección y conservación del lega-
do histórico de la compañía.

–  La gestión de la Colección de Pintura MAXAM, ini-
ciada en 1899 y que cada año ofrece la imagen para los 
famosos calendarios de explosivos de la empresa.

–  La sección de la Casa del Explosivo en el Museo de la 
Minería y de la Industria de Asturias (www.mumi.es).

–  La Cátedra-Empresa MAXAM de Tecnología 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 fundación ha establecido 
acuerdos de formación con universidades de todo el 
mundo (Brasil, Bolivia, España, Finlandia, Hungría, 
Polonia, Australia…), y gracias a la cual los estudiantes 
de ingeniería pueden terminar sus estudios en España 
e iniciar con posterioridad sus carreras en algunos de 
los proyectos internacionales de MAXAM.
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1.  Introducción

1.1.  �Competitividad empresarial e 
internacionalización 

Lo primero que debe tenerse presente es que la inter-
nacionalización empresarial no es un fin en sí mismo, 
sino un medio para conseguir determinadas ventajas 
que redundan en el tamaño, la eficiencia y la pro-
ductividad de la empresa. Salvo que el proceso se vea 
forzado por decisiones estratégicamente incorrectas, 
desde la óptica microeconómica, la internacionaliza-
ción supone mejorar la posición relativa de la empre-
sa en diferentes aspectos, lo que beneficia en último 
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 condición necesaria para la in-

ternacionalización. En este sentido, las empresas que 
mantienen una presencia internacional sostenida en 
el tiempo registran mejoras competitivas igualmente 
sostenidas. Este proceso se fundamenta en diferentes 
factores, de forma simultánea o de una combinación 
de los mismos. Desde un punto de vista empresarial, 
la empresa internacionalizada puede ver favorecida su 
posición por mejoras en la estructuración financiera, la 
planificación fiscal, la innovación, la calidad, el diseño, 
la marca, la comunicación, la inteligencia económica, 
la logística, los recursos humanos y la captación de ta-
lento (1). En un escenario global, para la empresa que 
ha dado el paso hacia la internacionalización, 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.

La internacionalización  
del Grupo Iberdrola
José Gasset Loring
Director de Relaciones Internacionales de Iberdrola

RESUMEN

La expansión internacional es una de las principales claves del crecimiento de Iberdrola en los últimos veinte años. Reino Unido, Estados 
Unidos, Brasil y México ya forman parte del ADN de la compañía, una multinacional con presencia en varios países.

Durante la última década, Iberdrola se ha convertido en el primer grupo energético español y líder mundial del sector de las reno-
vables, especialmente en el campo de la energía eólica. Ha pasado de ser un grupo eléctrico de ámbito local a un líder energético de 
carácter global.

La internacionalización del grupo cuenta con grandes hitos, como las integraciones con ScottishPower en Reino Unido, Elektro en Brasil 
y la constitución de Avangrid en EE.UU., uno de los mayores grupos energéticos del país. En México, Iberdrola es el primer inversor 
privado, con más de 5 GW de potencia instalada en operación.

Ahora Iberdrola trabaja para consolidar la presencia internacional lograda en los últimos años. Además, la compañía está centrada en 
sentar las bases del crecimiento futuro, basado en el desarrollo de proyectos de redes y energías renovables en los países en los que ya 
existe una presencia consolidada.

El objetivo es seguir aprovechando al máximo el potencial del grupo, lo que incidirá en beneficio para sus accionistas, clientes, empleados, 
proveedores y para la sociedad en su conjunto.

PALABRAS CLAVE

Líder mundial, Expansión internacional, Consolidación, Potencial.
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1.2. � La inversión directa como factor  
de internacionalización

Hay que destacar que en negocios muy regulados, 
intensivos en capital, con niveles generalmente bajos 
de interconexión, como es la electricidad, más allá del 
comercio, el factor clave para la internacionalización 
descansa fundamentalmente en la inversión directa en 
mercados internacionales. Ello permite, en primera 
instancia aumentar de forma significativa el tamaño de 
su mercado, lo que se traduce en nuevos proyectos de 
inversión, presentes y futuros. La inversión directa per-
mite, además, mayores niveles de información, genera 
enfoques innovadores, originarios de nuevos mercados 
y por esta vía aumentan considerablemente las fuentes 
de información. Todo ello, adecuadamente procesado 
en la empresa matriz, supone adaptar las decisiones 
empresariales de forma ágil y eficiente a un entorno 
competitivo y en permanente evolución, adelantándo-
se a la competencia.

El análisis de un escenario de inversión 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 específico de un 
determinado sector. Abundando en este concepto, es 
evidente que la inversión directa supone una transfe-
rencia de capital relevante, a la que viene a unirse la 
transmisión de otro tipo de recursos, como son tec-
nología, capital humano, acceso a nuevos mercados 
y fuentes de financiación o nuevas formas de gestión 
empresarial. De esta forma se genera una relación be-
neficiosa biunívoca, en el sentido de que mejora la 
posición relativa de la empresa inversora, por las razo-
nes que se han explicado anteriormente, pero resulta 
igualmente favorecido el mercado receptor del flujo de 
inversión, 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 elección de los 
mercados destinatarios de la inversión de la empresa 
resulta la decisión clave. Estos deben reunir diferen-
tes condiciones que permitan procesos inversores sin 
incurrir en riesgos excesivos o generar dificultades 
que impidan la decisión. En este sentido, desde la 

óptica operativa resulta fundamental que la inversión 
directa genere acceso a un mercado con un tamaño 
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-
versión se pueda considerar razonable y, finalmente, 
que el mercado receptor disponga de fuentes de fi-
nanciación adecuadas y capital humano disponible. 
En paralelo, desde el punto de vista jurídico resulta 
imprescindible que el nivel de seguridad sea suficien-
te, el respeto a la propiedad privada esté probado y 
la protección internacional de las inversiones sea un 
hecho. Por último, no menos relevante resulta la per-
tenencia a áreas o bloques económicos afines y, en 
ocasiones, la proximidad cultural.

La conjunción de todos estos factores viene a expli-
car la apuesta por la internacionalización del Grupo 
Iberdrola, iniciado en los últimos años de la década de 
los noventa, como se explica en este artículo. 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 capitalización bursátil y entre las cinco primeras a 
escala global.

2. � Iberdrola: una apuesta  
por la internacionalización

Desde finales de los años noventa la compañía apos-
tó por un proceso de internacionalización, que se ha 
intensificado en la última década, centrando su cre-
cimiento en el negocio internacional. En los prime-
ros años su estrategia se centró en Latinoamérica, de 
donde procedía la mayor parte del EBITDA generado 
fuera de España en el año 2006. Así, el EBITDA de 
origen internacional pasó del 1% en el año 2000 al 
38% en 2006.

Debido a los posteriores periodos de expansión en Es-
tados Unidos y Reino Unido, además de intensificar su 
presencia en Latinoamérica, el EBITDA procedente del 
negocio internacional alcanzó el 60% en 2015.

En el gráfico 1 puede observarse la evolución de la pro-
cedencia del EBITDA de los distintos mercados geo-
gráficos por los que ha apostado Iberdrola.
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El proceso de internacionalización ha permitido un 
gran crecimiento de la compañía en los negocios por 
los que se ha apostado, lo que se refleja en la evolución 
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 áreas en las que cuenta con 28.800 emplea-
dos (gráfico 2).

El ser una de las mayores compañías eléctricas del 

mundo le ha permitido una visión global del negocio, 

que redunda en importantes ventajas competitivas, 

economías de escala, eficiencias y una posición de li-

derazgo en el sector energético a nivel mundial. Ser 

una compañía de gran tamaño le permite aprovechar 

las siguientes ventajas:

–  Diversificación de riesgos: riesgo país, riesgo de tipo 

de cambio de divisas, etc. El estar presente en distintos 

Gráfico 1
Evolución geográfica del EBITDA, 2000-2015

Fuente: Elaboración propia.
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Cuadro 1
Evolución de las principales cifras operativas, 2000-2015

2000 2006 2015 Crecimiento 
2000-20015

Capacidad instalada (MW) 16.062   30.384   46.471 2,9x

Producción (GWh) 51.171   92.010 136.794 2,7x

Puntos suministro eléctrico (M) 15,1 18,4 29,7 1,9x

Energía distribuida (GWh) 69.912 127.171 189.022 2,7x

Fuente: Elaboración propia.

Foco internacionalFoco en España
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países y con inversiones en distintas monedas evita la 
concentración del riesgo en un solo mercado geográfi-
co o en una sola divisa.

–  Expertise y conocimiento de regulación de los dis-
tintos mercados. Al operar en mercados regulados, 
la presencia en distintos países permite exportar las 

experiencias positivas en materia regulatoria a otros 
países.

–  Acceso a nuevas vías de financiación. Surge la opor-
tunidad de aprovechar fuentes de financiación única-
mente disponibles para desarrollar proyectos en deter-
minados países en los que opera.

Cuadro 2
Evolución de las principales cifras financieras, 2000-2015

2000 2006 2015 Crecimiento 
2000-20015

Facturación 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: Elaboración propia.

Foco internacionalFoco en España

Gráfico 2
Presencia geográfica

Fuente: Elaboración propia.
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–  Capacidad de negociación con los proveedores. 
Existen proveedores que están 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 efecto 
arrastre ha permitido la internacionalización de sus 
propios proveedores, optimizando las condiciones de 
compra y aprovechando conocimientos y experiencias 
ya adquiridos. 

–  Sinergias y obtención de economías de escala por lo 
anteriormente comentado.

–  Factor de liderazgo reputacional, ya que Iberdro-
la en los países en los que está 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 innovación 
y la formación.

A la hora de definir la estrategia y los criterios de in-
versión, sin duda, cada país es diferente y la estrate-
gia de inversión es necesariamente distinta, pero en la 
estrategia de inversión 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 macroeconómicos 
sólidos del país, tamaño del mercado y su potencial 
de crecimiento, exposición a riesgo-país limitada, que 
exista seguridad jurídica y un marco regulatorio esta-
ble, claro y predecible.

Además, se analiza el nivel de liberalización real del 
sector y su grado de concentración como base para po-
der competir eficazmente. También debe existir la po-
sibilidad de integración vertical, es decir, se invierte en 
negocios integrados y no dispersos geográficamente, y 
también la existencia de un mercado de capitales que 
ofrezca financiación en moneda local.

Los criterios seguidos para la internacionalización han 
permitido a Iberdrola configurar un modelo de inter-
nacionalización singular, de bajo riesgo y con perspec-
tivas de desarrollo estable y sostenido.

Una vez que decide implantarse en un país 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 implicándose y 
aprendiendo de las realidades culturales y sociales de 
los territorios donde actúa; (ii) respeto al medio am-
biente, con una apuesta por el desarrollo de energías 
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) orientación al cliente de la socie-
dad en la que trabaja, procurando mejorar de manera 
continua su satisfacción y vinculación. Estos princi-
pios incluyen en cualquier caso la no discriminación 
de las personas por razones de sexo, raza, religión, 
nacionalidad, etc.

En los países 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 ámbito 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 países, a través de grupos de integración, 
se consigue compartir las mejores prácticas de cada 
uno de sus miembros, permitiendo utilizar el conoci-
miento de los procedimientos más eficientes desarro-
llados en un país determinado en el resto de los países 
en los que tiene presencia.

Un punto fundamental cuando se habla de distri-
bución de energía, 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 públicos y 
privados, grandes consumidores, comercios o do-
mésticos de todos los tamaños, como por sus stac-
keholders, incluyendo las empresas colaboradoras en 
prestación de servicio o materiales que pertenecen 
al entorno del negocio, así como sus relaciones con 
los órganos reguladores.

Todos estos principios y valores han sido los que Iber-
drola ha seguido en su proceso de internacionalización 
que a continuación se describe.
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3. � El proceso de internacionalización  
de Iberdrola 

El proceso de internacionalización de Iberdrola se pue-
de dividir en las siguientes etapas.

3.1.  Aprendizaje y primera expansión: 1995-2001

La internacionalización de las grandes empresas eléc-
tricas que se ha producido en las dos últimas décadas 
ha sido consecuencia de una serie de circunstancias 
que se pueden resumir en:

a)  Apertura de los mercados energéticos en España: 
con motivo de la entrada de España en la UE en 1986, 
toda la economía española abordó un proceso de li-
beralización 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 liberalización 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)  Privatización de servicios públicos en Latinoaméri-
ca. Se trata de un movimiento general en los países de 
Sudamérica (Argentina, Brasil, Bolivia, Chile, Colom-
bia, Guatemala, Uruguay, etc.) cuya intención era la de 
captar recursos y apoyos tecnológicos y de gestión para 
su desarrollo, que se concretaron en la privatización de 
sectores como la electricidad, el gas, el agua, las teleco-
municaciones, etc. 

c)  Oportunidad para las empresas españolas para 
transferir sus conocimientos y poner en valor el know-
how y la experiencia adquirida en España en la cons-
trucción de centrales eléctricas, desarrollo de redes, 
organización de mercados, regulación y, en general, en 
una eficiente gestión del sector eléctrico. 

d)  La situación financiera de las empresas españolas y 
su buena reputación iban a permitir acceder a los mer-
cados de capitales en buenas condiciones para hacer 
frente al desarrollo internacional.

e)  La proximidad cultural y la ventaja del idioma es-
pañol, unidas a la capacidad competitiva, situaban a 
las empresas españolas en mejor posición que otras 
empresas europeas que también se interesaban por los 
mercados latinoamericanos.

En el caso de Iberdrola, la primera iniciativa de inter-
nacionalización estructurada y sistemática puede retro-
traerse a 1995. Iberdrola centró inicialmente sus inver-
siones internacionales en Latinoamérica, aprovechando 
la ola de privatizaciones de servicios públicos del perio-
do y en atención a la cercanía lingüística y cultural con 
el mercado tradicional de la compañía. Así, en el año 
2000 Iberdrola ya estaba presente en siete países en los 
negocios de electricidad (generación y distribución), 
gas, telecomunicaciones y distribución 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 internacionalización del grupo, que son:

1.  La adquisición en 1997 de la distribuidora del 
estado de Bahía en Brasil (Coelba), compañía que a 
su vez se adjudicó la gestión de la distribuidora de 
Rio Grande do Norte (Cosern). Ambas operaciones 
daban acceso al Grupo Iberdrola a casi tres millones 
de clientes.

2.  La adquisición en el año 2000 de otra gran empre-
sa distribuidora presente en el estado de Pernambuco 
(Celpe), que elevó a casi cinco millones los clientes 
gestionados en Brasil.

3.  La entrada en México en 1999 mediante la ad-
judicación de una primera licitación de la Comisión 
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 sería el primer paso para convertir a Iberdrola en 
el primer operador privado en México, posición que 
mantiene en la actualidad.

Gracias a estas adquisiciones, Iberdrola adquirió un 
know-how en la internacionalización del grupo y un 
conocimiento de los nuevos mercados de implanta-
ción, que en el futuro serían clave para la consolida-
ción de las plataformas de negocio con un amplio po-
tencial de crecimiento.
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3.2.  Reenfoque y concentración

En una segunda etapa posterior, a partir de 2001, se 
produce una concentración en la actividad tradicio-
nal de producción y distribución de energía eléctrica, 
desprendiéndose en muchos casos de activos ajenos al 
negocio eléctrico. Por otra parte, la dispersión territo-
rial con inversiones en distintos países se reenfoca a de-
terminados países con mayores garantías regulatorias 
y procurando un volumen de negocio con suficiente 
masa crítica para aquellos países en los que interesaba 
permanecer a largo plazo.

Con esta segunda etapa de concentración en el negocio 
eléctrico y en aquellos países con mejores condiciones 
regulatorias, se limitaba la exposición al riesgo país, se 
optimizaban los resultados respecto al esfuerzo técnico 
y económico realizado y se racionalizaba la dedicación 
de recursos iniciales y recurrentes a aportar en el pro-
ceso de internacionalización.

Esta nueva etapa iniciada en 2001 coincide con el 
cambio en la alta dirección del Grupo Iberdrola, tras 
el nombramiento de Ignacio Galán como vicepresi-
dente y consejero delegado del grupo. Las nuevas cir-
cunstancias invitaban a una reflexión sobre el futuro 
del grupo, y se publicó un nuevo Plan Estratégico 
2001-2006. 

El plan enfatizaba la oportunidad de crecimiento en el 
mercado nacional, en el que se preveía un ciclo de ex-
pansión económica que conllevaría un periodo de fuerte 
incremento de la demanda de energía. Hasta ese mo-
mento existía una acuciante falta de inversión en nueva 
capacidad de generación. La oportunidad de inversión 
en España se traducía en una previsión de 4.100 MW de 
ciclos combinados de gas y otros 3.800 MW de tecnolo-
gías renovables, fundamentalmente de tipo eólico. 

El énfasis en el mercado doméstico no significó el 
abandono de la expansión internacional. Se inició una 
nueva etapa en la que se decidió priorizar las inver-
siones en Latinoamérica en México y en Brasil, no en 
vano el programa de inversiones que acompañaba al 
Plan Estratégico destinaba el 30% de las inversiones 
a Brasil y México. Adicionalmente se procedió en este 
periodo a racionalizar la cartera de proyectos interna-
cionales teniendo en cuenta varios factores:

–  La conveniencia de limitar la exposición al riesgo 
país en la región, en un contexto de creciente inestabi-
lidad económica y financiera.

–  La decisión de abandonar proyectos internacionales en 
los que Iberdrola tenía una posición minoritaria y aque-
llos relacionados con actividades no-core de la compañía.

–  La necesidad de combinar el ambicioso plan de in-
versiones del Plan Estratégico con mantener la solidez 
financiera del grupo, lo que llevó a plantear un progra-
ma de desinversiones de 3.000 millones de euros y op-
timizar proyectos.

Así, 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-
ción era de 2.200 MW), siendo líder del sector privado. 

En Brasil se logró una importante presencia en el nego-
cio de las distribuidoras con cinco millones de clientes, 
y en el negocio de generación, 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 anticipó la im-
portancia que iban a adquirir en el futuro inmediato 
las energías 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 español, pero el desarrollo 
de las energías renovables en otros mercados interna-
cionales hicieron que se empezaran a considerar como 
un eje estratégico para la expansión 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 España.

3.3.  Gran salto

En la segunda mitad de la pasada década, coincidiendo 
con el comienzo de la crisis, 2006-2007, las empresas 
eléctricas españolas realizan o son objeto de importan-
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tes operaciones corporativas tendentes a adquirir un 
suficiente tamaño y un fortalecimiento en aquellos 
mercados más maduros con marcos regulatorios más 
desarrollados. Asimismo, la creciente entrada de las 
energías renovables hace que algunas empresas adquie-
ran un importante volumen internacional en dichas 
tecnologías que acompaña y refuerza su dimensión 
multinacional.

Son los pasos más importantes y los que cambian de-
finitivamente la estructura del grupo en 2006 y 2007 
con la adquisición de la británica ScottishPower y de la 
norteamericana EnergyEast. 

Ambas operaciones deben entenderse en el nuevo Plan 
Estratégico aprobado para el periodo 2007-2009, cu-
yas principales líneas estratégicas incidían en la nece-
sidad de acelerar la internacionalización de Iberdrola. 
Esa necesidad obedecía a tres factores de entorno:

–  Cierto agotamiento de las posibilidades de inversión 
en energía tradicional en el mercado español.

–  Materialización de un elevado potencial de inver-
sión en energías renovables a nivel global. En este ám-
bito, Iberdrola contaba con ventaja y experiencia ya 
que lideró el sector.

–  La perspectiva de que en Europa se iba configuran-
do un campo de juego en el que el tamaño y la presencia 
en mercados distintos a los nacionales tradicionales se 
convertían en elementos críticos para el futuro.

Con la adquisición de ScottishPower se dio un salto 
significativo en todas las áreas de negocio estratégico 
del grupo y a nivel internacional, ya que se incorpora-
ban 6.500 MW de capacidad de generación tradicio-
nal, 2.000 de renovables y 3,3 millones de puntos de 
suministro en mercados estratégicos como UK y USA. 
Además, con la unión de ambas empresas se configura-
ba una plataforma de crecimiento en Europa y se refor-
zaba la capacidad de expansión en los mercados eólicos 
y de gas norteamericano. 

En apenas siete meses se anunció el acuerdo para la 
adquisición de la norteamericana EnergyEast, utility 
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 adquisición 
complementó la posición del grupo en el mercado 
norteamericano en negocios de bajo riesgo, activida-
des de distribución de electricidad y de gas, ambas 
reguladas.

Tras estas dos operaciones Iberdrola dejó claramente 
atrás su carácter de empresa local y su campo de actua-
ción pasa a ser global, tanto por el tamaño conseguido 
como por la presencia relevante que empieza a tener 
en los mercados donde está implantada. El éxito de las 
inversiones en los distintos países se ha debido siempre 
a una clara voluntad de permanencia a largo plazo y a 
la estrecha colaboración con las autoridades locales y 
los marcos regulatorios existentes, además del compro-
miso orientado a mejorar el servicio mediante el alto 
volumen de inversiones comprometidas.

3.4.  Creación de un líder energético mundial

Para el periodo comprendido entre 2010 y 2015 se 
elaboraron nuevos planes estratégicos en los que la es-
trategia de la compañía estuvo centrada en la expan-
sión 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 geográfica, y en el incremento 
de su exposición a las áreas de negocio regulado, que 
aportaban estabilidad, predictibilidad en los ingresos 
y bajo riesgo.

Al mismo tiempo se llevó a cabo durante todos estos 
años un proceso de desinversiones con un plan de 
venta de activos que se inició en 2009. Las desinver-
siones afectaron a activos y a países no estratégicos, y 
tuvieron como objetivo seguir manteniendo tanto la 
fortaleza financiera del grupo como la solidez de su 
balance.

En esta línea se enmarcaron los movimientos realiza-
dos por la compañía en el continente americano, que 
a lo largo de 2010 decidió acometer desinversiones de 
activos no estratégicos por su actividad o ubicación, 
como las filiales de gas estadounidenses (ubicadas en 
los estados de Connecticut y Massachusetts) y los ne-
gocios que poseía 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 interconexión eléctrica entre Estados 
Unidos y Canadá (el denominado proyecto MPRP) o 
la compra de la distribuidora brasileña Elektro, que 
tuvo lugar en enero de 2011.

Iberdrola adquirió la compañía distribuidora brasile-
ña Elektro por 2.400 millones de dólares, una opera-
ción mediante la cual ratificaba su decidida apuesta 
por seguir creciendo en Brasil, uno de los países clave 
dentro de su estrategia de expansión internacional. 
Gracias a esta adquisición, el Grupo Iberdrola, que ya 
contaba en Brasil con el 39% del holding Neoenergia, 
se convertía en una de las mayores compañías eléctri-
cas del país, gestionando 10,9 millones de puntos de 
suministro eléctrico. Esta adquisición venía a refor-
zar la apuesta de Iberdrola por uno de los países con 
mayor potencial de crecimiento de la región, lo que 
le permitirá en un futuro, si se presentan oportuni-
dades atractivas de negocio, seguir incrementando su 
presencia en Brasil, donde la compañía está presente 
desde el año 1997.

En febrero de 2015, y dando continuidad a esta estra-
tegia, se anunció la adquisición de la sociedad cotizada 
UIL Holdings Corporation. El objetivo de esta adqui-
sición era ganar tamaño en el sector energético regula-
do de Estados Unidos y dar lugar a una gran empresa 
en este país clave y a una de las mayores compañías 
eléctricas de Estados Unidos, donde ratifica su posi-
ción como segundo operador eólico.

Con la integración de Iberdrola USA y UIL Holdings 
Corporation surgirá una de las mayores compañías 
eléctricas de Estados Unidos: Avangrid.

Tras el cierre de esta operación, se crea un nuevo gru-
po energético en Estados Unidos con una base de ac-
tivos valorada en más de 30.000 millones de dólares, 
3,1 millones de puntos de suministro y alrededor de 
6.700 megavatios (MW) de capacidad instalada. De 
ellos, más de 5.600 MW corresponden a generación 
eólica, lo que situará a Avangrid como segundo ope-
rador eólico de Estados Unidos, y un 69% cuenta con 
contratos a un plazo medio de nueve años. La nueva 
empresa dispone además 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 más. 

Las actividades de la nueva empresa se estructurarán en 
torno a tres filiales, que proporcionan empleo directo a 
7.000 profesionales:

–  Iberdrola Renewables, LLC, dispone de más de 
5.600 MW de potencia eólica instalada, repartida en 
53 parques ubicados en 18 estados diferentes. 

–  Iberdrola USA Networks, Inc, agrupa a ocho com-
pañías 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 compañía. 

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 dólares.

Con esta operación Iberdrola alcanza los objetivos es-
tablecidos en su estrategia de internacionalización:

–  Crea una combinación geográficamente comple-
mentaria de negocios y propicia oportunidades de  
desarrollo de nuevos proyectos y operaciones.

–  Fortalece la posición de Iberdrola en Estados Uni-
dos, país con el mejor rating crediticio (AAA), aumen-
tando la exposición del grupo al dólar.

–  Crece el peso de los negocios regulados de Iberdrola, 
incrementando su perfil de bajo riesgo y la aportación 
de cash flows previsibles.

–  Amplía su presencia en áreas geográficas con marcos 
regulatorios predecibles y estables.

–  Pone en valor Iberdrola USA a través de su salida a 
bolsa, facilitando su comparación con sus competido-
res en el país.

–  Aumenta el beneficio por acción desde el primer 
día, manteniendo la fortaleza financiera.

–  Permite consolidar un equipo directivo aún más 
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 últimos años, 
fundamentalmente en Reino Unido y Estados Unidos 
y, en general, en el denominado eje atlántico, incluidos 
Brasil y México.

4.  Conclusiones

A lo largo del presente artículo se describen tanto 
las razones como el camino recorrido por el Grupo 
Iberdrola desde hace más de veinte años en materia 
de internacionalización, periodo en el que pasa de ser 
un líder local a convertirse en una empresa energética 
global.

Como el lector habrá podido constatar a lo largo del 
artículo, la apuesta internacional de Iberdrola pivota 
en torno al llamado eje atlántico. Los mercados estra-
tégicos, destino de la inversión y generadores del cre-
cimiento de la empresa, se encuentran a ambos lados 
del océano. De forma complementaria, España, Reino 
Unido, Estados Unidos, Brasil y México configuran 
el escenario de la actividad presente de la compañía, 
donde busca convertirse en la empresa de referencia en 
los mercados en los que está 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 más sostenible. Este concep-

to de sostenibilidad debe contemplar la sostenibilidad 
económica, ofreciendo retornos suficientes y valor para 
nuestros accionistas; la sostenibilidad ambiental, con 
una apuesta indiscutible por las energía limpias y, por 
último, la sostenibilidad social, generando empleo de 
calidad, integrando nuestros mercados estratégicos en 
las cadenas de valor globales y desarrollando proyectos 
de carácter 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 internacionalización, como se men-
cionaba al principio del artículo, no es un fin en sí 
mismo, sino un medio para conseguir una empresa 
más fuerte, más competitiva, más grande y especial-
mente más sostenible. En la era de la economía global 
no hay ruta alternativa que permita conseguir estos 
objetivos.

Iberdrola afronta el futuro con un proyecto sólido y 
de futuro, rentable y creador de valor, apoyado en una 
estrategia de crecimiento sostenible, en su capacidad 
de gestión y en su potencial financiero y tecnológico, 
capaz de responder con éxito a los desafíos de un pa-
norama económico y energético en plena evolución. 

NOTAS

(1) � Antonio Hernández García, La competitividad: clave para la 

internacionalización de la empresa, 2013. 
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Cuando en 1970 se colocó en Algeciras la primera 
 piedra de lo que en unos años sería la fábrica de 

Acerinox Europa (Palmones, Algeciras), esta fue dise-
ñada para producir diez veces más acero inoxidable del 
que en aquel año se consumía en España.

El dato evidencia con claridad hasta qué grado Aceri-
nox nació 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-
rúrgico, 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 país, un referente en el proceso de interna-
cionalización, una ventana por la que miran a España 
desde otras regiones del mundo y un ejemplo de renta-
bilidad y gestión en mercados internacionales. 

Cinco años después de aquella primera piedra, y habien-
do construido solo una parte de lo que terminaría por 
ser la fábrica de acero inoxidable más eficiente de Eu-

ropa, la compañía comenzó su andadura internacional 
con la apertura de una oficina comercial en París. Como 
si de un proceso industrial se tratara, una vez puesta en 
marcha la maquinaria y probado el proceso, la línea de 
producción de oficinas en el exterior no ha dejado de 
funcionar hasta hoy, en el que la compañía realiza ventas 
en más de 80 países, está presente en 40, produce en seis 
fábricas 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 producción mundial, y cuenta con 
tres factorías con proceso integral de producción de 
productos planos: la factoría del Campo de Gibraltar 
(España, 1970), primera en superar el millón de tone-
ladas por año (2001), North American Stainless, NAS 
(Kentucky, EE.UU., 1990), también totalmente inte-
grada desde febrero de 2002 y, finalmente, Columbus 
Stainless (Middleburg, Sudáfrica), que entra a formar 
parte del Grupo Acerinox en el año 2002. En el año 
2008 comenzó la construcción de la que terminará por 
ser la cuarta fábrica integral del grupo, Bahru Stainless, 
en el estrecho de Johor (Malasia).

Acerinox: el acero inoxidable  
de más de ochenta países
Íñigo Rodríguez Vicens
Responsable de Comunicación de Acerinox

RESUMEN

Acerinox vende sus productos en más de ochenta países, produce en seis fábricas de cuatro continentes distintos [Acerinox Europa, Roldán 
e Inoxfil (España); North American Stainless (América); Columbus Stainless (África), 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 fundación, en 1970, la compañía ha ido aumentando 
su presencia internacional y, como consecuencia, sus volúmenes de exportación y ventas en diferentes mercados. Una actividad que permite 
a la compañía, además de vender en nuevas áreas del planeta, diagnosticar con mayor eficacia las evoluciones de los distintos mercados. 
Las grandes inversiones que Acerinox lleva a cabo en otros países, y que requiere la actividad siderúrgica, suponen una inercia, y también 
una oportunidad para otras empresas españolas de mayor tamaño que acompañan al grupo en estos retos.

PALABRAS CLAVE

Acerinox, North American Stainless, Exportación, Internacionalización, Acero inoxidable, Steel.
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Se trata de una estrategia global de la compañía que 
ha terminado por convertir a Acerinox en una de las 
empresas españolas más internacionalizadas, con más 
del 90% de sus ventas fuera del país y más del 60% 
fuera de Europa.

Este año, y debido a ese grado de internacionalización, 
por primera vez desde la creación de la compañía en 
1970, más de la mitad de los empleados del grupo  
trabajan fuera de Europa. La plantilla de Acerinox está 
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 
África (20,7%) y 621 en Asia (9,5%). Entre ellas, las 
sociedades comerciales, tanto nacionales como extran-
jeras, suman 628 personas. 

La internacionalización fue ya parte esencial de la 
semilla que terminaría por conformar Acerinox. A 
finales de los años sesenta, un pequeño grupo de in-
genieros y empresarios comenzó a negociar con las 
empresas japonesas Nisshin Steel y Nissho Iwai los 
contratos fundacionales de la Compañía Española de 
Fabricación de Acero Inoxidable con sede en España 
y que hoy se llama Acerinox. La tecnología nipona 

sería fundamental para el proceso y la colaboración 
y aprendizaje entre ambas culturas resultó crucial, 
como también lo fue la participación de Banesto.

1.  La exportación como adaptación al medio

La exportación ha sido siempre un concepto intrínse-
co a la empresa como respuesta a esa ambición global 
pero, sobre todo, por adaptación al mercado mundial. 
Y Acerinox logró adaptarse para sobrevivir cuando aún 
estaba en proceso de gestación. En los primeros años 
de la década de los años setenta, cuando Acerinox Eu-
ropa comenzó a aumentar sus capacidades de produc-
ción, la Comunidad Europea del Carbón y del Acero 
(CECA) imponía severas cuotas de exportación a los 
productores europeos. Unos límites que no se podían 
superar bajo riego de importantes multas.

Puesto que Europa presentaba considerables inconve-
nientes a la hora de vender el producto, la empresa 
miró a otros mercados en los que dar salida al acero. 
Así, Acerinox ya tenía, en 1980, presencia en cinco 
países de tres continentes (España, Francia, Chile, 
Argentina, Hong Kong) desde los que suministraba 
a clientes de más de veinte estados. Poco después se 
sumarían las oficinas de Alemania y Estados Unidos. 
Esta última, en New Jersey, resultó pionera, como des-
pués veremos, de la planta de North American Stain-
less (NAS) gracias a la que, en la actualidad, Acerinox 
es líder del mercado estadounidense con una amplia 
cuota de mercado. El 50% del acero inoxidable que se 
funde en Estados Unidos procede de NAS.

Con excepción de NAS, más de la mitad de la produc-
ción de las cuatro grandes fábricas de la compañía se 
dedica a la exportación. Basta comprobar el listado de 
los diez países a los que se destina un mayor número de 
ventas (Estados Unidos, España, Alemania, Sudáfrica, 
Canadá, Reino Unido, Italia, Francia, Malasia y México) 
para comprobar la dimensión de la internacionalización 
de la compañía. En ella hay naciones de cuatro conti-
nentes (Acerinox es líder destacado en dos de ellos), se 
encuentran muchas de las economías más avanzadas de 
la tierra y entre todas suman un mercado de más de 900 
millones de personas con acceso al mejor acero inoxida-
ble. Las ventas que el grupo realiza en esos diez países 
suponen un 81% de la facturación total de la compañía.

Fuente: Elaboración propia con datos de la compañía.

Gráfico 1
Distribución de la plantilla por continentes
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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 año en las úl-
timas cinco décadas. Y las previsiones apuntan a que en 
el futuro inmediato seguirá haciéndolo. Según datos del 
International Stainless Steel Forum (ISSF), el consumo 
crecerá 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 desafío 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 compañías 
más pequeñas. 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 último, por ser el más recien-
te, cerca de una veintena de compañías españolas han 
entrado en el mercado malayo de la mano de nuestra 
inversión en la planta de Johor Bahru, con 680 millo-
nes de dólares aprobados desde el inicio del proyecto.

La construcción y mantenimiento de las más avanza-
das plantas integrales de producción de acero inoxidable 
requiere de numerosos servicios imprescindibles para 
su ejecución, y Acerinox trata de fomentar, allí donde 
trabaja, tanto la colaboración con las compañías locales 
como la llegada de empresas españolas. 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 jurídicos y económicos 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 país y el consejo de las 
autoridades locales para la implantación o la orienta-
ción en el ámbito fiscal y el estudio de tasas, licencias 
e impuestos. La garantía de estabilidad es fundamental 
para garantizar la viabilidad de un proyecto siderúrgi-
co, por su orientación a largo plazo.

Todas estas actividades conjuntas son una fuente cons-
tante de información, 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 económicos en diferentes áreas. Valga como 

Gráfico 2
Listado de los diez países con mayor número de ventas en 2015
Datos en porcentaje de ventas

Fuente: Elaboración propia con datos de la compañía.
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ejemplo de esta afirmación los últimos años de recesión. 
Por ello, la diversificación geográfica permite al grupo 
minorar los grandes riesgos que ha ido afrontando.

Así, por ejemplo, en el último Plan Estratégico, apro-
bado el pasado mes de diciembre por el consejo de 
administración, Acerinox reveló su voluntad de au-
mentar sus esfuerzos en Europa y Estados Unidos con 
importantes inversiones.

Acerinox continuará con sus planes de expansión. Los 
cambios políticos y sociales que se están produciendo 
en diferentes áreas del mundo abren nuevos mercados 
a la entrada de productos como el acero inoxidable y, 
como tradicionalmente ha sucedido, el grupo se man-
tendrá a la vanguardia de la expansión.

3. � Del inicio de las exportaciones  
a una red mundial

Apenas cincuenta días. Ese fue el tiempo que trans-
currió entre que se pusieran en marcha las instalacio- 
nes de la primera fase de producción de la fábrica de 

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 español 
que se vendió al extranjero viajó desde Algeciras con 
dirección 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 
año después comenzarían las primeras exportacio-
nes a EE.UU. y Asia.

Fue el inicio de un proceso que terminaría por dar 
a Acerinox su verdadera dimensión competitiva, ex-
portando toda clase de productos de acero inoxida-
ble tras la puesta en marcha de las instalaciones de 
acería en 1977 y la entrada en servicio del proceso 
de laminación en caliente en 1986. Es a partir de ese 
momento cuando España, que hasta entonces había 
sido tradicionalmente importadora de productos de 
acero inoxidable, se convirtió en uno de los prime-
ros y más competitivos países exportadores del sec-
tor a nivel mundial.

Gráfico 3
Acerinox en el mundo

Fuente: Elaboración propia con datos de la compañía.
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Tras el inmediato éxito de las actividades exportado-
ras, se hacía evidente la necesidad de una presencia 
personal y permanente en los mercados. Por eso, co-
menzó a constituirse una red comercial propia que, 
como ya se ha comentado, terminaría por extenderse 
hasta las 31 oficinas comerciales, 18 centros de servi-
cio y 26 almacenes con los que cuenta a día de hoy.

El proceso de creación de sociedades filiales en el ex-
tranjero se ha mantenido constante desde su inicio y, 
en los últimos años, 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 años después de aquella primera venta a 
Portugal, Acerinox constituyó su primera filial comer-
cial exterior en París (Acerinox France) a la que segui-
rían otras en Europa y América.

La compañía continúa a la vanguardia de la búsqueda 
de los mercados emergentes, habiendo puesto en mar-
cha, en los últimos años, sociedades comerciales y ofi-
cinas en Vietnam, Tailandia, Filipinas, Taiwán, Dubái, 
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 Príncipe de Asturias, y actual rey, Felipe VI,  
cuando hizo entrega al entonces presidente, Rafael 
Naranjo, del Premio a la Trayectoria de Internaciona-
lización de la Empresa Española que otorga el Círcu-
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-
cidió lanzarse a conquistar el mundo del acero inoxi-
dable con la construcción de plantas de producción 
en otros continentes, un desafío que hoy sigue siendo 
tal y que se podría dividir en tres etapas: interna-
cionalización (NAS, en Estados Unidos), expansión 
mundial (Columbus, en Sudáfrica) y globalización 
(Bahru, en Malasia). 

4.1. � Nace la fábrica más eficiente del mundo 
en Kentucky

El punto de partida de este proceso se ubica en abril 
de 1990 con la constitución de la nueva sociedad, 
North American Stainless (NAS), con una participa-
ción del 50% junto con la compañía estadounidense 
Armco (posteriormente Acerinox adquirió el 100%). 
Una gran apuesta por el mercado de los EE.UU. con la 
construcción de una planta integral, para cuya ejecu-
ción se compraron 400 hectáreas de terreno en Ken-
tucky, junto al río Ohio.

La adquisición de los terrenos, la construcción de las 
infraestructuras y la habilitación de todas las instala-
ciones necesarias para poner en marcha una fábrica 
con capacidad de producir 200.000 toneladas al año 
de productos planos supuso la mayor inversión de la 
historia que la industria española había llevado a cabo 
en Estados Unidos hasta entonces.

En el proceso de construcción se aplicó la tecnología 
desarrollada a lo largo de los años de experiencia in-
dustrial en Los Barrios (Cádiz), con los avances ad-
quiridos con los socios japoneses y que, gracias a los 
ingenieros españoles, fueron mejorados y exportados a 
esta planta estadounidense. 

Acerinox acometió ese gran reto con las garantías de la 
experiencia adquirida en Estados Unidos y el profun-
do conocimiento que atesoraba del mercado, al que 
comenzó a exportar en 1974 y en el que tenía consti-
tuida una filial desde 1982, aquella de New Jersey que 
previamente comentamos.

NAS se convirtió así en el primer hito global de Ace-
rinox, pasando a ser internacional, dándole a la com-
pañía una visión de futuro y alimentando las ganas de 
remar en la dirección de la expansión, que sería el si-
guiente paso.

Cabe destacar que este proceso, así como los siguien-
tes, solo fue posible gracias al equipo de profesionales 
jóvenes, comprometidos, imaginativos y con iniciativa 
que afrontaron estos retos y que terminaron por cons-
truir la que está considerada como la fábrica de acero 
inoxidable más competitiva del mundo y que es líder 
en el mercado estadounidense.



197

LA EXPORTACIÓN VISTA DESDE LA EMPRESA

Tras un intenso estudio, Acerinox concluyó que Ken-
tucky tenía unas enormes ventajas para ubicar la plan-
ta. Se encuentra a cuatro horas de camión de Chicago, 
a nueve horas de camión del midwest, a seis horas de la 
costa este y a ocho de Carolina del Sur. Además, tiene 
salida y recibe materias primas por el río Ohio, dispone 
de ferrocarril, es un paso de contenedores y, con todo 
ello, el 70% del consumo de Estados Unidos está a 
un día, o menos, de distribución. 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 producción, convirtiéndose así en integral, 
doce años después de que arrancara este proceso.

NAS es la fábrica de acero inoxidable más eficiente 
del mundo, abastece a cerca del 40% del mercado 
americano y es líder en la fabricación de este ma-
terial en todo el continente. Se encuentra a la van-
guardia tecnológica y material y tiene implantados 
los más sofisticados sistemas y planes de optimiza-
ción de procesos productivos. Todo ello gracias a la 
continua inversión en sus instalaciones. La última, 

hace apenas un año, cuando la compañía anunció la 
inversión de 116 millones de euros en el desarrollo 
de una línea de recocido brillante de acabado BA y 
un laminador en frío con el objetivo de aumentar la 
capacidad de producción 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 publicación Tra-
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 
premió la trayectoria de la empresa, los continuos pro-
gramas de inversión desde 1990 y el último proyecto 
aprobado de 116 millones de euros que la compañía 
anunció en marzo de 2015 para construir una línea 
de recocido brillante de acabado BA y un laminador 
en frío con el objetivo de aumentar la capacidad de 
producción y de ampliar la oferta de productos finales 
de la factoría.

Gráfico 4
Distribución geográfica (por continentes) de la facturación de Acerinox en los últimos diez años
Porcentaje de facturación por continentes

Fuente: Elaboración propia con datos de la compañía.
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Desde esta planta se abastece de producto plano de 
acero inoxidable a la totalidad de Estados Unidos, ade-
más de Canadá y México.

4.2.  Columbus para conquistar el hemisferio sur 

Con la experiencia adquirida en Algeciras y NAS, y 
terminada la práctica totalidad de la inversión inicial 
de esta última, Acerinox se lanzó al siguiente reto de 
expansión de su marca y sus productos por el mun-
do. Para ello adquirió en 2002 la planta de Columbus 
Stainless en Sudáfrica. 

Columbus es la única fábrica de acero inoxidable de 
África y se encuentra situada en la región sudafri-
cana de Mpumalanga, a escasos cien kilómetros de 
Johannesburgo.

Para la adquisición de la misma (constituyendo así una 
excepción a la política tradicional de crecimiento orgá-
nico) se valoró su ubicación y buenas comunicaciones, 
el precio de la energía que abarataba la producción, 
su cercanía a fuentes minerales básicas como materia 
prima para la fabricación del producto y su facilidad 
de abastecer a grandes mercados a través de los océanos 
Atlántico e Índico. 

En su accionariado se encuentra presente el gobierno 
sudafricano, con un 24% del capital detentado por su 
vehículo inversor y de impulso del desarrollo industrial 
(Industrial Development Corporation o IDC). 

Columbus suministra, prácticamente, a todo el conti-
nente africano y sus productos se distribuyen también 
por oriente medio y áreas de Asia y Sudamérica. La ex-
portación de productos desde esta planta alcanza casi 
el 70% de la producción, consumiendo Sudáfrica 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. � Bahru Stainless: el gran reto de la globalización

Después de haber dado el paso de la internacionaliza-
ción con el desembarco en Estados Unidos y de desa-
rrollar la expansión al hemisferio sur con Columbus, 

quedaba el reto de afrontar la globalización de la com-
pañía. Para ello, en el mes de febrero de 2008 Aceri-
nox, S.A., tomó la decisión de acometer el nuevo pro-
yecto en Malasia. Se convino desarrollarla por fases y 
con un continuo proceso de implantación de líneas de 
producción y, tras un profundo estudio de viabilidad 
en el que se incluyeron otras alternativas, tuvo como 
resultado la construcción de una planta integrada de 
producción en Johor Bahru (Malasia).

El terreno que se adquirió, de 140 hectáreas, dispone 
de acceso directo al mar y se encuentra en el estrecho 
de Johor (uno de los más transitados del mundo), fren-
te a Singapur y en un punto estratégico de enorme va-
lor para la distribución y la labor comercial. 

El 15 de enero de 2009 se firmó el acuerdo definiti-
vo para llevar a cabo el proyecto, en el que Acerinox 
cuenta con el 67% de la participación. Apenas un 
mes después tuvo lugar la ceremonia de colocación 
de la primera piedra de la fábrica y el 2 de diciembre 
de 2010 se procesó la primera bobina en las líneas de 
acabados.

Arrancaba así el proceso de construcción de la plan-
ta desde la que Acerinox puede abastecer a una de las 
áreas más pobladas del mundo y cuyos países presen-
tan hoy las más 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 fábricas más modernas a nivel 
global y un referente técnico y tecnológico 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 fábricas con mayor 
potencial del mundo.

En 2012 comenzó el proceso de construcción de la 
segunda fase, con el que se amplía la capacidad de 
producción hasta 400.000 toneladas anuales y está es-
pecializada en tipos especiales y espesores finos, pro-
ductos de más valor añadido.

El proyecto en su etapa final será una fábrica integral 
de acero inoxidable de una capacidad de un millón de 
toneladas en acería y una capacidad de 600.000 tone-
ladas de laminación en frío.
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El pasado 3 de marzo de 2016, 
en el Hotel Intercontinental 

de Madrid, fue presentado el tra- 
dicional número extraordinario 
(núm. 146/147) de nuestra re-
vista Economistas, con el título 
–también tradicional– España 
2015. Un balance. En esta oca-
sión pudimos contar con la pre-
sencia de don Íñigo Fernández de 
Mesa Vargas, secretario de Estado 
de Economía y Apoyo a la Em-
presa, y don Jaime García-Legaz 
Ponce, secretario de Estado de 
Comercio, ambos en funciones. 
Después de años lúgubres, es-
perábamos este nuevo Balance 
cómo el que espera la primavera 
después de un largo invierno. Después del frío de la 
crisis, rayos de calor encienden el optimismo del eco-
nomista, que percibe un nuevo ciclo, una nueva esta-
ción. Lo que ocurre es que, avisado por otras tormen-
tas primaverales, es cauto y no se atreve en demasía de 
mudar a ropajes más ligeros y más cuando el ambiente 
general, político 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, la economía española ha consoli-
dado, en 2015, las buenas perspectivas que se apreciaban 
en 2014. Pero, todo apunta a que el déficit de las Admi-
nistraciones Públicas se acercará al 5% del producto inte-

rior bruto y la deuda al 100%. Además, por desgracia, 
la rápida creación de empleo de 2015 no debe hacernos 
olvidar que nuestra tasa de desempleo dobla todavía la 
media de la Unión Europea y que el paro juvenil resulta 
especialmente elevado. La solución, plantea el profesor, 
no puede ser otra que crecer –lograr que la economía 
crezca–, y que lo haga durante un periodo razonable-
mente prolongado, y que a los que gustan del fútbol de 
emoción les recordará 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 cómo se consolida el diagnóstico del 
profesor Requeijo. Así podemos verlo, en la primera 
sección, Panorama General, donde las aportaciones 
de Juan Velarde Fuertes y de Silvia Iranzo Gutiérrez 
van en esta misma línea. El primero, más desde el 
mundo interior y, la segunda, desde el mundo exte-
rior. El maestro Velarde titula su aportación con un 

Presentación del número extraordinario 
de Economistas: «España 2015. Un balance»
José Antonio Negrín de la Peña
Universidad de Castilla-La Mancha. Facultad de Derecho y Ciencias Sociales

Jaime García-Legaz, Pascual Fernández, Íñigo Fernández de Mesa y Jaime Requeijo.
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significativo 2015, o el duro triunfo de la rectificación. 
Algo parece que se hizo mal y que había que cambiar. 
Dice el profesor que la economía española ha crecido, 
en 2015, por encima del 3% y puede seguir creciendo, 
a ritmo similar, en los próximos años. En su opinión, 
ese crecimiento se debe a la acción de varios factores: a la 
flexibilización de los mercados laborales; a la fortaleza 
de las exportaciones y, entre otros, al auge de la inversión 
directa. Pero advierte que la expansión futura está ame-
nazada por la inestabilidad política y por las tensiones 
continuas y observables en Cataluña. Si observamos el 
panorama internacional, Silvia Iranzo afirma que la 
economía mundial creció en 2015 a una tasa interanual 
moderada, del 3,1%, por debajo de la media de los últi-
mos treinta años. Parece que los principales culpables 
de esa moderación los encontraremos en la desacele-
ración económica en China y en otros países emergentes 
exportadores de materias primas, cuyos precios descen-
dieron notablemente. La buena noticia, por una vez, 
la damos desde las economías occidentales, los países y  
regiones del mundo desarrollado, como Estados Unidos 
y la eurozona registraron una cierta aceleración en su 
actividad económica.

El primer análisis sectorial lo tenemos en los Sectores 
Productivos. Por un lado, Ana Cristina Mingorance-
Arnaiz y Rafael Pampillón Olmedo escriben sobre 
La situación de los sectores económicos: retos y oportu-
nidades, afirmando que la estructura sectorial de la 
economía española se corresponde con la de un país que 
ha experimentado un fuerte proceso de tercerización 
Aunque, a diferencia de lo que ocurre en otros países 
de nuestro entorno, el peso del sector industrial es muy 
reducido. Por otro lado, José María Duelo Marcos ha-
bla de la Evolución reciente y perspectivas del sector de 
la construcción, héroe y villano de nuestra economía. 
Después de analizar la evolución reciente del sector 
de la construcción, aporta algunas previsiones de la 
actividad para 2016, destacando la existencia de un 
enorme déficit de dotación de infraestructuras en Espa-
ña relacionado con la mejora de la calidad de vida del 
ciudadano y la consolidación del Estado del bienestar. 
Finalmente, Elena Mañas Alcón analiza La actividad 
económica y el empleo en el sector servicios español, y en 
el que se pone de manifiesto que, 2015 ha sido para 
el sector servicios español un año de recuperación y con-
solidación de los ritmos de crecimiento de la actividad 

económica y del empleo. Si bien, no todas las ramas que 
componen este sector tan amplio y tan heterogéneo han 
participado por igual de esta mejoría.

El estudio del Sistema Financiero corre a cargo de 
Eduardo Pérez Asenjo y de Juan Ignacio Peña. El pri-
mero se centra en El sistema financiero español: avances 
y retos, y en el que se pone de manifiesto que el sistema 
financiero español ha continuado en 2015 su senda de 
recuperación y su posición ha mejorado de forma signi-
ficativa desde los momentos de mayor tensión de media-
dos de 2012, llevándole a afirmar que el sector afronta 
con plenas garantías los retos que se avecinan en el fu-
turo inmediato. Por su parte, Juan Ignacio Peña, con 
Regulación bancaria y crecimiento económico, estudia 
la forma en que la nueva oleada de regulación bancaria 
puede afectar a la actividad económica, el crecimiento y el 
empleo…, discutiendo el impacto de esta regulación sobre 
el crecimiento económico.

Entrando en el análisis del Sector Público, Victorio 
Valle y Reyes Navarro escriben sobre El imprescindi-
ble rescate de la política presupuestaria, donde se repasa 
el comportamiento del sector público español en 2015 y 
se analiza en qué medida ese comportamiento ha sido 
el adecuado desde el punto de vista de las necesidades 
de la economía. El problema de la política económica 
estará en cómo consolidar la favorable evolución de la 
economía en los próximos años, y parece que habrá que 
hacerlo con determinadas exigencias a corto y largo 
plazo para la política 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 
María Sánchez-Yebra Alonso y Pablo de Ramón-Laca 
Clausen. Para ellos, el 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, adaptándose, 
por el crecimiento económico español, a la política 
monetaria y al mercado global. Aunque, sin duda, se-
ría 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 autonómica, afirman que los mecanismos facilitados 
por el Estado central para financiar a los gobiernos au-
tonómicos 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 Público, 
Alain Cuenca trata El sector público local, en donde 
se pone de manifiesto que, las administraciones locales 
han mantenido el superávit de sus cuentas en 2015 en 
torno a 0,5% del PIB, lo que le permite afirmar que 
en 2016 continuarán con el proceso de consolidación 
fiscal y que, como mínimo, no incrementarán la deuda, 
con un gran alivio y algarabía 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, Fátima 
Báñez, que escribe sobre Un cambio estructural hacia 
el empleo. Afirma la ministra que la evolución del em-
pleo en 2015 certifica un cambio sólido y profundo en el 
mercado laboral español, con una de las dinámicas más 
positivas de los tiempos recientes, muy diferente de la del 
inicio de la legislatura pasada. Que estando muy bien, 
no puede dejar satisfecho a ningún responsable del 
ramo con los niveles de paro existentes y persistentes. 
Desde el lado empresarial, Juan Pablo Lázaro Montero 
de Espinosa habla del El mercado laboral español desde 
su perspectiva, resumiendo su visión con la evidente 
incipiente recuperación económica tras un lustro de caída 
del empleo, dejando para su consolidación 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 tamaño 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, Cándido Méndez, con un lacónico pero 
real título como el de España sale de la recesión, no de 
la crisis, piensa que el análisis visto desde finales de 2015 
señala una mejora a partir de la mitad de 2014, pero la 
salida de esta segunda recesión llega de manera tardía y 
marcada por dos rasgos: 1) el daño irreparable sufrido 
por el mercado de trabajo, en términos de extensión del 
desempleo, desprotección de las personas y de precariza-
ción del empleo; y 2) la extensión de las desigualdades 
económicas y sociales.

La Actividad Empresarial en 2015 es estudiada por 
Joaquín Maudos con La financiación de la empresa 
española: pymes vs grandes empresas. En él se pone de 
manifiesto desde el punto de vista de las pymes espa-
ñolas 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 unión bancaria y la reestructuración del sector 
bancario español, las condiciones han mejorado de for-
ma considerable, tanto en términos de cantidad como de 
precio. Domingo J. García Coto, con La financiación 
de la empresa española a través del mercado de capitales, 
analiza como estos, y en particular la bolsa española, 
han canalizado en 2015 un creciente flujo de capita-
les como reflejo de la progresiva recuperación de la con-
fianza de los inversores nacionales y extranjeros. Afirma 
este autor que, las nuevas alternativas de financiación 
basadas en el mercado de capitales, MAB y MARF, han 
tenido un desarrollo importante, y como en este año 
2015 se ha regulado el crowdfunding. Por su parte,  
Juan José Durán Herrera con su trabajo Dimensión 
geográfica de la inversión directa exterior desde una 
perspectiva española, dibuja cómo la geografía interna-
cional de la actividad de la empresa exportadora y de la 
inversión 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, 
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en términos de stocks. Y aunque los flujos en 2015 no 
indican ninguna variante significativa, sin embargo, sí 
lo han sido, en cambio, las desinversiones en los últimos 
años. Finalmente, Antonio M.ª Ávila trabaja parti-
cularmente La empresa editora en España y su proceso 
de internacionalización, para demostrar cómo es este 
sector el más internacionalizado de la economía espa-
ñola por su fuerte red de filiales y su antigüedad en el 
sector editorial.

La Economía madrileña y la evolución del empleo en la 
Comunidad de Madrid son los dos trabajos correspon-
dientes a la sección dedicada al estudio de la economía 
regional de la Comunidad de Madrid. En el primero 
de ellos, Pedro Cortiñas Vázquez y Cristina Sánchez 
Figueroa comparan la situación de la economía en la 
Comunidad de Madrid con respecto al resto de Es-
paña, resaltando que pese al considerable impacto de la 
crisis económica en la economía nacional y regional, la 
economía madrileña ha mantenido posiciones muy des-
tacadas en indicadores de gran relevancia como la renta 
per cápita, la productividad o el nivel de empleo. En el 
segundo, Rocío Albert López-Ibor y Rogelio Biazzi So-
lomonoff analizan la evolución del empleo y de la afilia-
ción a la Seguridad Social de la Comunidad de Madrid 
durante 2015, destacando la enumeración de las polí-
ticas activas en materia de empleo en la Comunidad de 
Madrid que, en su opinión, coadyuvan a la recuperación 
del empleo en la región.

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 económetras y de los geoestrategas. Así, 
Antonio Pulido habla de La economía más allá del 
2015. Predicciones y riesgos sobre el crecimiento de la 
economía mundial, con especial referencia a la eurozo-
na y España. Horizonte 2016-2020. Dice el profesor 
Pulido que un crecimiento, durante los próximos diez 
años, del conjunto de países 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 economías emergentes y en desarrollo de Asia, es 
un condicionante para España. Escribe también que 
las expectativas de referencia para nuestro país se si-
túan alrededor del 2% para el cuatrienio 2017-2020 

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 múltiples y aún deberemos ir 
añadiendo las sorpresas que durante un decenio puedan 
producirse. Complementa este análisis Julián Pérez 
García, en Perspectivas y escenarios para la economía 
española, presentando las principales tendencias ma-
croeconómicas esperadas para la economía española en 
los próximos 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 evaluación de dichos ele-
mentos de riesgo. Como en todo cuento, existen los 
villanos, que suelen hacer más héroe, si cabe, a nues-
tro protagonista, en el caso que nos ocupa –y preo-
cupa–, la Economía Española, por eso tiene mucho 
sentido que finalice esta sección con el trabajo de 
Federico Steinberg, que nos habla de los Riesgos eco-
nómicos y geopolíticos a los que se enfrenta la econo-
mía mundial en 2016. Steinberg describe un mundo 
en transición y cada vez más caótico y desgobernado, 
analiza los riesgos económicos y geopolíticos y se de-
canta, sin embargo, por un final feliz, por un futuro 
amigable donde lo más probable es que no se materia-
licen crisis importantes.

Para finalizar nuestro Balance 2015 es tradición 
acordarse de nuestro último premio Nobel de Eco-
nomía, tal vez por reconocimiento, por reflexión en 
voz alta o –a lo mejor– por la necesidad de expli-
carle al mundo a lo que nos dedicamos y cómo ese 
trabajo –muchas veces– está encaminado a dar luz 
en un mundo de sombras y, en definitiva, a hacer 
un planeta un poco más 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-
cía Mandela. Fernando Méndez Ibisate homenajea 
al profesor Angus Stewart Deaton, profesor de Eco-
nomía y Asuntos Internacionales en la Universidad 
de Princeton, con un trabajo titulado Inconformista, 
poliforme, estimulante e incorrectamente correcto: el 
pensamiento del último Nobel de Economía. Bonito 
epílogo. Inmejorable moraleja. Todo un ejemplo a 
seguir en el 2016 y… más allá.
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Dodecálogo de España 2015. Un balance

Decía el profesor José Alcalá-Zamora que el número 
doce era mucho más mágico que el diez, afirmando 
incluso que teníamos diez dedos por una anomalía ge-
nética y que, seguramente, si hubiéramos tenido doce 
dedos, sería el doce, como lo fue en muchas etapas de 
la historia, la unidad básica de medida. Doce son las 
constelaciones, doce fueron los apóstoles, doce son los 
meses del año…, doce frases son las que resumen el 
España 2015. Un balance.

1.  Tras crecer más del 3%, la economía española puede seguir 
creciendo a ritmo similar en los próximos años (Juan Velarde).

2.  La economía mundial creció en 2015 a una tasa in-
teranual moderada, del 3,1%, por debajo de la media de 
los últimos treinta años (Silvia Iranzo).

3.  Por sectores, España podría situarse entre las princi-
pales potencias económicas del mundo (Ana C. Mingo-
rance/Rafael Pampillón).

4.  Tras su transformación, el sector financiero español 
afronta con plenas garantías los retos que se avecinan 
(Eduardo Pérez Asenjo).

5.  El Tesoro se ha financiado en 2015 al menor coste de su 
historia (Rosa M.ª Sánchez-Yebra/Pablo de Ramón-Laca 
Clausen).

6.  Por primera vez España crea empleo indefinido desde 
el inicio de la recuperación (Fátima Báñez).

7.  España sale de la recesión, no de la crisis (Cándido 
Méndez).

8.  Las pymes españolas han realizado un importante es-
fuerzo de desapalancamiento (Joaquín Maudos).

9.  La empresa exportadora y la inversión directa en el 
exterior se concentra en Europa y América, en cotas en 
torno del 95% (Juan José Durán Herrera).

10.  Si la eurozona crece en diez años solo el 1,5% anual, 
condicionará a España (Antonio Pulido).

11.  A la vista de los riesgos de la economía mundial, lo 
más probable es que en 2016 no se materialicen crisis 
importantes (Federico Steinberg).

12.  El pensamiento del último Nobel de Economía es 
inconformista, poliforme, estimulante e incorrectamente 
correcto (Fernando Méndez Ibisate).
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El 31 de marzo de 2014, nos  
 dejó Don Gonzalo Anes y 

Álvarez de Castrillón, marqués 
de Castrillón y director de la Real 
Academia de la Historia. Economis-
tas le dedicó un sentido in memo-
riam que ponía en valor, –y en el 
recuerdo– el papel como econo-
mista del profesor Anes (1).

Ahora, llega a nuestra sección, 
el libro homenaje que algunos 
de sus compañeros, discípulos 
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 artícu-
los que nos dejó 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 País, de 
la España ilustrada, seguro que le 
gustaría el símil del lema de la so-
ciedad matritense como ejemplo 
de su trabajo, socorrer enseñando 
o de la sociedad vallisoletana, di-
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 Política Exterior; miembro del 
consejo asesor de revistas y proyec-
tos editoriales, como el de Historia 
16. Presidente de la Sociedad Es-
pañola de Estudios del Siglo xviii, 
vicepresidente de la Fundación 
Duques de Soria, patrono de la 
Fundación de la Fábrica Nacional 
de Moneda y Timbre, patrono del 
Museo del Prado, vocal de la junta 
de gobierno de la Fundación Prín-
cipe de Asturias, miembro del con-
sejo del Banco de España, 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 dejará su impronta a 
quienes compartimos su aventura 
vital.

Este libro maneja dos maneras de 
entender la relación con Gonzalo 
Anes. La primera de ellas podría-
mos definirla como vital, es decir 
la que nos descubre los aspectos 
vitales que acompañan al profesor, 
al investigador… al hombre. La 
segunda de ellas es la visión magis-
tral, la del maestro que investiga, 
aprende y… enseña. Ni mucho 
menos son excluyentes, de hecho, 
no se entendería la una sin la otra 
y viceversa.

Entre los primeros están los tra-
bajos de los profesores García 
Delgado (Gonzalo Anes: cuatro 
rasgos); Pérez Moreda (Semblan-
za de Gonzalo Anes: Trayectoria 

académica, labor investigadora y 
magisterio intelectual), Hernández 
Andreu (Mi aprendizaje de inves-
tigador con Gonzalo Anes) y los de 
los Gómez Mendoza –Josefina (El 
primer Gonzalo Anes, 1956-1970) 
y Antonio (El joven Gonzalo Anes, 
1952-1967)–.

A su vez, el segundo tratamien-
to del trabajo del profesor Anes  
puede clasificarse en función de 
los muchos temas que interesaban 
al profesor. Temas que trabajó en 
profundidad, de los que aprendió y 
escribió. 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 aquí expuestos 
en un único sector o sectores si-
milares, todos están interrelacio-
nados, como también lo está el 
entramado económico en pers-
pectiva histórica y que tanto era 
del gusto del profesor Anes. No 
obstante, podemos parcelar los 
trabajos presentados, por sectores 
sin ánimo 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 clásicas y centenares de 
artículos del profesor Anes, y que 
sirvieron de embrión 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-
nomía Política en España (1965), 
de Manuel Colmeiro, y de los 
Memoriales y discursos de Francis-
co Martínez de la Mata (1971). 
Los libros: Las crisis agrarias en 

El Legado de  
Gonzalo Anes (1931-2014):  

Alumnos y discípulos
Enrique Llopis y  

Elena San Román (eds.)

Publicacions de la Universitat D’Alacant (Alicante),

San Vicente de Raspeig, 2015. 225 páginas
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la España moderna –galardona-
do con el premio Taurus 1967 y 
publicado en la editorial del mis-
mo nombre en 1970–; Economía 
e Ilustración en la España del siglo 
xviii (1973); El Antiguo Régimen: 
los Borbones (1985); La Corona 
y la América del siglo de las luces 
(1994); La ley agraria (1995) (re-
señado en Economistas, núm. 72);  
Cultivos, pastoreo, diezmos y «Ley 
agraria» en España (1998); Eco-
nomía y sociedad en la Asturias del 
Antiguo Régimen (1988), e Histo-
ria económica de España. Siglos xix 
y xx (2000). Pero, sin duda, su 
última aportación bibliográfica, la 
que más ilusión y empeño puso en 
sus últimos años fue el Diccionario 
Biográfico Español, que quedará en 
la Historia como uno de los hitos 
más sobresalientes de historiogra-
fía española, y que así se ponía ya 
de manifiesto en su in memoriam 
y en todas las notas necrológicas 
que se han ido realizando en su 
despedida.

Ya metidos con esta obra a reseñar, 
los trabajos sobre agricultura y ga-
nadería los tenemos en las aporta-
ciones de Pérez Moreda (Agricul-
tura y Mesta, crisis agrarias y crisis 
demográficas: los discípulos segovia-
nos de Gonzalo Anes); Barciela Ló-
pez (Sobre la intervención del Estado 
en la agricultura: algunas lecciones 
de la historia).

Los trabajos sobre demografía y so-
ciedad están representados por los 
capítulos de los profesores Carbajo 
Isla (Verdugos y pregoneros en la Es-
paña del Antiguo Régimen); Llopis 
Alegán (El declive de la mortalidad 
en las dos Castillas, 1700-1864) y 
Gallego Martínez (Los precios de las 
subsistencias en la España de comien-
zos del siglo xx).

Trabajos sobre pensamiento eco-
nómico, social y político podemos 
encontrarlos en los artículos de 
los profesores Dobado González 

(Gonzalo Anes y la Historia Eco-
nómica sin complejos de la Améri-
ca española virreinal); Perdices de 
Blas y Ramos Gorostiza (Blanco 
White, la situación económica 
de España y las leyes de pobres); 
Ocampo Suárez-Valdés (Economía 
política y desigualdad en España, 
1750-1814); Sanz Fernández (La 
sargentada de La Granja. Ensayo 
sobre el último triunfo y definitiva 
despedida de la Constitución gadi-
tana); Comín Comín (Los mitos 
económicos de la Historia Militar 
española); Martín-Aceña (La vi-
gencia del pensamiento de Adama 
Smith); Palacio Morena (España 
ante el reto de la globalización. 
Una perspectiva histórica); Myro 
(Ilustración y capital extranjero) y 
Tedde de Lorca (Entre el Banco de 
España y la economía política de los 
ilustrados).
En la Historia de la Fiscalidad, la 
Hacienda Pública, la Banca y las 
finanzas también sembró el pro-
fesor Anes. Los trabajos de los 
profesores García-Cuenca Ariati 
(Los efectos del sistema fiscal del  
Antiguo Régimen sobre el crecimien-
to económico); Angulo Teja (La uti-
lización de las fuentes fiscales como 
indicadores de la producción: sus 
limitaciones); Sudrya Triay (Banca 
y finanzas de ida y vuelta. Una nota 
sobre la banca emisora provincial en 
España), y Malo de Molina (Las 
dificultades de la política de esta-
bilidad macroeconómica desde que 
Gonzalo Anes fue consejero del Ban-
co de España).

Como se puede observar, sus títu-
los muchas veces son imposibles de 
encasillar en un único sector, en 
una única línea de investigación. 
Todos son eclécticos, como lo es la 
historia económica de España.

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 más 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 Negrín de la Peña
Universidad de Castilla-La Mancha

NOTA

(1) � Publicado su «In memoriam» en Econo-
mistas, núm. 140, 2014, págs. 89-90.



207

LIBROS Y REVISTAS

Tenía la idea de comenzar 
esta reseña con una exclama-

ción sin más, ¡treinta años! Lue- 
go pensé que era más oportuno, 
preguntarse, ¿ya treinta años? Al 
final, como leen, ni una ni otra 
idea, porque Europa es un sí. 
Los treinta años de España en la 
Unión Europea es una contun-
dente afirmación. Es un proyecto 
de muchos para –aunque no se lo 
crean algunos– el bienestar de to-
dos. Una afirmación complicada 
por la crisis económica, la crisis 
de refugiados, la crisis del euro…
pero… ¿cuándo no hemos estado 
en crisis?

España en treinta años 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 más de cincuenta 
años, se puede contar lo que fui-
mos y lo que somos y afirmar que  
–en rigor– no hay comparación, 
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, 
debería ser peor.

Este libro es una contribución que 
el Movimiento Europeo de España 
quiere hacer a la conmemoración de 
un hecho decisivo para la historia 
de España: la firma del Tratado de 
Adhesión a las entonces comunidades 
europeas, celebrado en el Palacio Real 
de Madrid el 12 de junio de 1985, 
tras el que se produjo el ingreso efecti-
vo en la Unión Europea a partir del 
1 de enero de 1986.

Se trata de un libro denso, pero 
muy instructivo. Útil para econo-
mistas, politólogos, 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 España en 
Europa y de Europa en España, de-
bería ser de obligado cumplimiento 
en los colegios e institutos de todo 
el país. Desconocer la historia, ya 
saben, tiene sus problemas. Lo mis-
mo que se le ha perdido el respeto, 
por algunos, a la Transición, a la 
Constitución, a las instituciones 
que constituyen la esencia misma 
del ser español, la idea del ser eu- 
ropeo puede entrar en crisis en cual-
quier momento si damos pábulo de 
verdad al postureo populista.

Siete son las partes en que se es-
tructura el libro, yendo de la eco-
nomía a la política, de la política a 
las instituciones y al derecho, del 
derecho a la historia y de la histo-
ria de vuelta a la economía, con 
diversas trayectorias y obligados 
cruces de caminos. De este modo, 
y después del prólogo de Fernando 
Eguidazu, y de la necesaria intro-
ducción de Eugenio Nasarre, en 
donde, como en Hansel y Gretel, 
de los hermanos Grimm, se marca 

el camino con pequeñas piedrecitas 
del proyecto histórico europeo que 
luego se desarrolla.

De este modo, en la tercera parte, 
se hablará del ingreso de España 
en la Unión Europea, analizan-
do: la política exterior y cambio 
democrático en España (1976-
1980); la negociación de entrada 
de España en Europa; un tiempo 
de atrevimiento: la incorporación 
de España a la Unión Europea; la 
Europa de la posguerra y el proce-
so de construcción europea; el es-
píritu fundador y la acción de Sal-
vador de Madariaga (1886-1979) 
en la construcción de Europa, y 
Europa o el súper-yo de la España 
del siglo xx.

En la cuarta parte, titulada «La 
Trayectoria de España en la Unión 
Europea», se pasa revista al papel 
que juega el Parlamento Europeo, 
como centro de la vida democrá-
tica de la Unión Europea; la con-
tribución de los eurodiputados 
españoles al papel del Parlamento 
Europeo. Se preguntan, después 
de estos treinta años, ¿qué? Se es-
tudia la contribución española a la 
construcción europea desde 1985; 
el papel de España en la Unión 
Europea, 1996-2004; 2010: una 
presidencia española de crisis, y la 
contribución de España al avance 
y consolidación de la unión polí-
tica europea.

«La Unión Europea, una comuni-
dad de derecho», es el título de la 
parte quinta. Aquí, el mundo del 
derecho es el gran protagonista. Se 
estudia: el tribunal de justicia de 
la Unión Europea; la contribución 
de España al acervo jurídico-polí-
tico de la integración; los treinta 
años de España en la Unión Euro-
pea: la apasionante historia de una 
profunda transformación jurídica; 
el Parlamento español en la Unión 
Europea (1985-2015). Evolución 
y perspectivas; el espacio de liber-

Treinta Años de España  
en la Unión Europea.

El camino de  
un proyecto histórico

Eugenio Nasarre Goicochea y 
Francisco Aldecoa Luzarraga (coords.)

Marcial Pons, Ediciones Jurídicas y Sociales,

Madrid, 2015, 349 páginas
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tad, seguridad y justicia y los cam-
bios en el ordenamiento español y 
el tribunal de justicia de la Unión 
Europea. Una aproximación sobre 
la legitimación ad procesum de los 
órganos arbitrales al recurso pre-
judicial.

El sexto apartado, «Las políticas de 
la Unión Europea», es una misce-
lánea de temas diversos, que ponen 
en valor los treinta años de historia 
común, llegando a calificarlos de 
milagrosos en el trabajo: Los trein-
ta años milagrosos de la Unión. 
Después se hablará de una era de 
progreso para la UE y para España. 
El papel de la función pública eu-
ropea: Les études universitaries sur 
l’intégration européenne. Acteurs 
de l’intégration européenne; una 
elegía por Europa. Del flechazo al 
desamor. La defensa, oportunidad 
en el punto de inflexión; la evolu-
ción de la dimensión social euro-
pea; los treinta años de cambios, 
afortunadamente para bien; la coo-
peración española tras el ingreso en 
la UE y los objetivos de desarrollo 
sostenible (ODS) y los treinta años 
de Canarias en la Unión Europea.

Finalmente, el último apartado, 
«Una Europa en cambio: Sociedad, 
economía y ciudadanía», quiere ser 
un capítulo de cercanía, que tal vez 
recoja no tanto la percepción de la 
academia sino de la ciudadanía en 
general. De este modo, se hablará 
de los españoles y la Unión Euro-
pea; los sesenta años de paz en la 
Europa de la integración; la Espa-
ña en la Unión Europea: facetas de 
un treintañero; los desafíos de la 
Unión Europea en un mundo en 
cambio; el apoyo de la ciudada-
nía española al proyecto europeo: 
de la convención al referéndum 
constitucional; los treinta años de 
España en Europa, y los hitos del 
futuro y la contribución española a 
la ciudadanía europea: la iniciativa 
ciudadana europea.

Creo, con José María Gil-Robles 
y Gil Delgado, expresidente del 
Parlamento Europeo, que estamos 
viviendo una gran novedad histó-
rica. Este libro es fiel reflejo de ello. 
Distintos profesionales y académi-
cos, de diferentes estratos sociales 
e ideológicos, han contribuido a 
poner en valor estos treinta años 
de España en la Unión Europea.

La gran novedad, el gran hallazgo 
que ha hecho posible este inmenso 
proyecto europeo, es precisamen-
te lo que decora el espíritu de este 
libro, la sustitución de las relacio-
nes de confrontación por las rela-
ciones de solidaridad; de la guerra 
y la dominación, por el comercio y 
el mutuo provecho; del recelo por la 
confianza. Y yo diría más, el tre-
mendo valor de la suma frente al 
de la resta, al de la multiplicación 
frente al de la división.

Queda, sin duda, mucho por ha-
cer, continúa afirmando el profesor 
Gil-Robles: Se habla con frecuen-
cia de «la política de los pequeños 
pasos», pero lo que encontramos en 
la declaración fundacional de 9 de 
mayo de 1950 de Robert Schuman, 
no es la apología de los pequeños 
pasos, sino el propósito de avanzar 
mediante realizaciones concretas 
que den lugar a solidaridades de 
hecho. Esta es la filosofía, luego los 
pasos serán grandes o chicos, según 
las circunstancias lo permitan. Este, 
es un modo de pensar revoluciona-
rio, enunciado y puesto en práctica 
por primera vez en la historia. En la 
historia de Europa… y de España.

José Antonio Negrín de la Peña
Universidad de Castilla-La Mancha

 
 
 

El libro que ahora reseñamos 
 puede llevarnos a afirmar que 

–ya no hay economistas como los 
de antes–. Viejos maestros de la 
antigua escuela, con un magisterio 
claro, preciso,…, pedagógico, y al 
que se le añaden, en el caso que nos 
ocupa, «un racionalismo cartesiano, 
no dogmático», características con 
las que, el autor del libro, adorna 
la figura de nuestro protagonista, el 
profesor Joan Sardá Dexeus. ¡Qué 
pocos quedan!, y los que quedan, 
¡qué poco se valora su trayectoria! 
No hace mucho en una prestigiosa 
escuela de negocios, su decana me 
preguntaba por algún economista 
que llenara su pequeño salón 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 
llenarían una pequeña sala de prác-
ticas. Se ha perdido el interés por 
el magisterio. Tal vez, los primeros 
culpables seamos nosotros, por ol-

Joan Sardá Dexeus.
Un economista clave  

en la España del siglo XX

Jacint Ros Hombravella

Thomson Reuters ARANZADI,

Cizur Menor (Navarra), 2015, 183 páginas
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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 beneplácito de 
la Journal Citation Report.
Este libro habla de un economista 
de los de antes. Cuenta la historia 
vital de Joan Sardá Dexeus, un bar-
celonés nacido en 1910, que fue un 
ilustre personaje, demostrado por 
sus sesenta años de dilatado trabajo 
en diversos puestos trascendentales 
para la transformación económica 
de España, siendo su historia la de 
una buena parte de la España del 
siglo xx y que, ahora, la memoria 
de su familia, el esfuerzo editorial 
y, por supuesto, el ímprobo 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-
dá (en Madrid Juan Sardá), es el 
de tratar de perfilar una imagen 
clara y completa del gran economis-
ta (además dándose la paradoja 
de no serlo de formación, sino 
licenciado en Derecho, sintiéndo-
se siempre algo intruso en nuestra 
profesión en palabras del profesor 
Ros)…, siendo su obra y demás 
actuaciones, por ejemplo como alto 
servidor/funcionario público, el 
producto. A su vez, para justificar 
su importancia en la historia eco-
nómica española del siglo xx, el 
mismo autor se pregunta –de ma-
nera retórica–, si el lector se sor-
prendería si supiera que nuestro 
protagonista tuvo como principal 
aportación el diseño, negociación 
y seguimiento del Plan de Esta-
bilización y liberalización de la 
economía española en el decisivo 
1959 y que tanto cambió la eco-
nomía de nuestro país.

Y es que, no hablamos de un 
hombre común, que diría Silvio 
Rodríguez. La formación de Joan 
Sardá fue multidisciplinar. Se 

licenció en Derecho en la Uni-
versidad de Barcelona en 1930, 
donde conoció a los discípulos de 
Antonio Flores de Lemus, Jaime 
Algarra, José María Tallada y Josep 
Antoni Vandellós. Estudió en la 
London School of Economics y en 
Múnich. Hablaba inglés, francés, 
alemán, catalán y español, lo que 
le permitía llegar a una literatura 
económica 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 carácter económico, lo 
que pone de manifiesto su óptica 
internacional de la economía, for-
mada por las lecturas de clásicos 
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 Sardá veía la ciencia eco-
nómica como algo harto imprevi-
sible, tal vez por aplicar un filtro 
de un cierto relativismo procedente 
de la conciencia sardaniana de sus 
límites, por tratarse de una ciencia 
social que abarca múltiples facto-
res –sociopolíticos, institucionales, 
psicológicos, sociales– y no digamos 
cuando se habla de la economía 
normativa o política económica, 
afirma el profesor Ros.

Ya metidos en el trabajo a rese-
ñar, hablamos de un texto, claro 
y ameno. Divulgador, académico 
y, a veces, coloquial. Coloquial y 
académico parecen calificativos 
antónimos y, sin embargo, en esta 
glosa de la vida de Sardá, van per-
fectamente de la mano. El prólogo 
es de un amigo del protagonista. 
Maestro e intelectual de reconoci-
da fama como es el profesor Félix 
Varela Parache, que une lo entra-
ñable de la cotidianidad vivida con 
el reconocimiento de una trayecto-
ria científica, académica y profe-
sional. O que decir de la introduc-

ción del autor, que va más allá de 
lo que sería una mera presentación 
del libro y pasa a ser el relato resu-
mido de los innumerables méritos 
del biografiado.

A partir de ahí, diez capítulos 
que revisan la vida de Joan Sar-
dá y que podríamos dividir a su 
vez en dos etapas, con su llegada 
al Banco de España como punto 
de inflexión. De este modo en los 
cinco primeros se repasarán: su 
infancia, familia y primera juven-
tud (1910-1930); su génesis como 
economista (1930-1936); Sardá 
en la guerra civil (1936-1939, 
1941); los difíciles años profesio-
nales (1941-1950) y el periodo 
venezolano (1951-1956). A partir 
de aquí otros cinco capítulos que 
parten de su llegada al Banco de 
España (mayo de 1956). Después, 
en el séptimo capítulo, 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, El 
Plan de Estabilización. El capítu-
lo octavo, «Éxito rápido y claro», 
demuestra los resultados del tra-
bajo bien hecho. Finalmente, los 
epígrafes noveno y décimo hablan 
«El largo adiós» (1965-1970) y de 
su vuelta a Cataluña.

El libro no acaba aquí. Hay dos 
anexos que hablan de la opinión 
de diversos economistas sobre Sar-
dá y un curioso (y sabroso) anec-
dotario en torno a él. También 
una amplia y cuidada bibliografía 
de él y sobre él. Libro, pues, muy 
recomendable. Casi una novela de 
una vida. De la vida de la econo-
mía española 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 España donde ahora está. Sí, 
ya sabemos, tal vez no sea el lu-
gar óptimo, 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 Negrín de la Peña
Universidad de Castilla-La Mancha

NOTA

(1) � Algunos trabajos que han estudiado la 
figura de Joan Sardá son los de Haro 
Romero, D. de (1995), «Juan Sardá 
Dexeus», en J. de la Iglesia (coord.) 
(1995) Diez grandes economistas espa-
ñoles siglo xx. San Lorenzo del Escorial. 
Colegio Universitario María Cristi-
na- Ayuntamiento de San Lorenzo del 
Escorial; Fuentes Quintana, E.; Velar-
de, J.; Estapé, F. (2002), «Joan Sardá 
Dexeus y sus aportaciones a los estudios 
económicos y a la economía española», 
en Fuentes Quintana (ed.), Economía 
y economistas españoles, t. 7. Barcelona: 
Galaxia Gutenberg-Círculo de lectores; 
y Martínez Vela, C. (2000), Joan Sardá, 
economista. Madrid, Editorial AC. Para 
más referencias, el libro presenta una 
cuidada sección bibliográfica del pro-
fesor Sardá y sobre él.
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