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1. DOS REFLEXIONES PREVIAS

2. EVOLUCION DEL COMERCIO EXTERIOR

Si hay algun rasgo definitorio de la cuenta
corriente de Espafia con el exterior es la regulari-
dad de los saldos que la componen, pues, desde
1960, se producen los siguientes resultados: el
saldo de mercancias es siempre negativo; el saldo
de servicios es siempre positivo, debido al supera-
vit permanente del turismo; el saldo de las rentas
factoriales es siempre negativo, no obstante el espe-
ranzador resultado de que las rentas de inversio-
nes directas hayan arrojado superavit por primera
vez en 20083; y finalmente, el balance de las trans-
ferencias corrientes es siempre positivo, por las
remesas de emigrantes, y posteriormente, por las
transferencias de la Unién Europea. Esta combina-
cion de signos conduce a que alternen los déficit y
superavit, aunque con mayor predominio de los défi-
cit, lo que obliga a endeudase en el exterior. Pues
bien, un analisis de nuestra cuenta corriente mues-
tra que el ndcleo del problema radica sobre todo en
la permanente debilidad de la balanza de mercan-
cias, que sélo en determinados afos es compen-
sada totalmente por el turismo y las transferencias.

Una segunda reflexion es que, para abordar la
solucion del problema endémico del déficit comer-
cial, el cambio en las normas internacionales, el
proceso de creciente integracion y las transforma-
ciones de la economia espafiola aconsejan —como
se argumentara en las paginas que siguen— vol-
ver la vista hacia las medidas que estimulen la com-
petitividad empresarial exterior, con preferencia a
las tradicionales de caracter macroeconomico.

A partir de aqui, el resto del trabajo se dedica-
ra al andlisis reciente del comercio, sus caracte-
risticas, su composicién y orientacién geografica;
sus fundamentos explicativos, y las posibles poli-
ticas que deben implementarse para equilibrar el
saldo exterior, con especial insistencia en las micro-
econdmicas y empresariales, que son las mas ade-
cuadas en las condiciones actuales.

En 2001, el comercio mundial, después de afos
de buenos resultados, entré en depresion, con la
consecuencia de que, en el citado afo, y por pri-
mera vez desde 1982, la tasa de variacion inter-
anual en términos reales fue negativa. Un factor de
tan pobre registro global fue que la paulatina apre-
ciacion del délar frente al euro alcanzé en 2001 su
punto mas alto, perjudicando las exportaciones
estadounidenses (-6 por 100 de variacion real en
2001), en tanto que la economia europea no sirvid
de locomotora comercial (0 por 100 de incremen-
to de sus exportaciones en igual afio y -2 por 100
de sus importaciones).

En este contexto, también el comercio espafnol
experimento6 un frenazo en 2001, del que aun esta
recuperandose. De todos modos, se observa una
apreciable asimetria en el vigor de los flujos, pues-
to que lo dicho se aplica en menor medida a las
importaciones del ultimo cuatrienio que —por diver-
sas causas no ajenas a los precios del petrdleo—
han crecido con mayor brio que las exportaciones,
lo que ha provocado un repunte del déficit comer-
cial hasta el 7,5 por 100 del PIB entre enero y octu-
bre de 2004, y una caida de la tasa de cobertura
del comercio de bienes desde el 75 hasta el 71 por
100 (cuadro 1). Otro signo paralelo de la reciente
debilidad comercial es la pérdida de casi cuatro
puntos porcentuales en el coeficiente de apertura
desde el ano 2000. No obstante, la cuota de mer-
cado de Espana alcanz6 en 2003 su maximo his-
térico tanto en términos nominales (2,03 por 100)
como reales (2,23 por 100) (1). Este éxito un tanto
paraddjico en contraste con los indicadores antes
comentados, se ve influido por lo siguiente: como
las cuotas se calculan por la OMC en ddlares esta-
dounidenses, las etapas de apreciacién del dolar
frente al euro coinciden con periodos de estanca-
miento —al bajar el valor en dolares de nuestras
operaciones, nominadas en torno al 70 por 100 en
euros— como ha sido el caso entre 1999-2001; en

CUADERNOS DE INFORMACION ECONOMICA, NUM 184
ENERO/FEBRERO 2005

15




ECONOMIA ESPANOLA

CUADRO 1
MAGNITUDES RECIENTES DEL COMERCIO EXTERIOR DE MANUFACTURAS DE ESPANA

SALDO TASA

COEFICIENTE

CUOTA MUNDIAL COMERCIO (3)

ANOS (PORCENTAJE PB) COBERTURA (1) APERTURA (2) ] VeR (4
Nominal Real OMC

-6,5 63,3 29 1,62 1,61 -22,4

-3,8 80,4 34,9 1,82 2,06 -10,8

7,4 73,3 48,1 1,79 2,15 -14,9

-6,6 74,9 46,3 1,78 2,23 -14,3

-6 76 442 1,85 2,11 -13,8

-6,2 74,9 43,2 2,03 2,23 -14,4

12 MeSeS ...oovevnne. -7,4 71,3 4472 Nd Nd -16,8

2004 (E-0) ...c.coeneee. 7,5 71,2 443 Nd Nd -16,9
(1) (X/M)*100.

(2) (X+M/PIB)*100.

(3) (X de Espafa/X mundiales)*100. La cuota real es de la OMC utilizando como deflactores de los valores nominales.

los indices de Valor Unitario (IVUS) elaborados por la citada institucion.
(4) Indice de Ventajas Comparativas Reveladas: (X-M/X+M)*100.

Fuente: Elaborado con datos del INE, del Departamento de Aduanas y de la Organizacién Mundial del Comercio (OMC).

tanto que las etapas de apreciacioén del euro fren-
te al dolar registran el efecto contrario, resultado
especialmente visible en 2003. Pero, indepen-
dientemente de estos matices técnicos, la realidad
es la notable progresion de las exportaciones espa-
folas en los mercados exteriores, si se tiene en
cuenta que, en 1960, la cuota estaba en torno al
0,6 por 100 y, en 1990, en 1,62 por 100.

3. PRINCIPALES AREAS COMERCIALES

La principal caracteristica de la distribucion geo-
gréfica de las corrientes comerciales de Espafia es
su notable concentracion en un pufiado de paises.
Dos notas pueden definirla de forma conjunta: una
primera es la elevadisima orientacion hacia los pai-
ses desarrollados, representados por la OCDE,
area que —con algunas excepciones que obede-
cen antes a motivos geopoliticos que a economi-
cos— incluye a los paises mas adelantados. A esta
area se dirige el 84 por 100 de nuestras ventas y
el 78 por 100 de las compras, unos porcentajes que
—con variaciones anuales de modesta relevancia—
se repiten con regularidad. Una segunda nota es
que —de forma abrumadora— el grueso de las
compras y ventas se realiza con los paises de la
Unién Europea-25, que han supuesto en 2004 alre-
dedor del 74,2 por 100 de las exportaciones y del
64,5 por 100 de las importaciones. Porcentajes
parecidos de concentracion se han venido regis-
trando en los ultimos 15 afios. De todos modos, la
preocupacion por esta elevada presencia en el mer-
cado europeo, maduro y de moderado crecimien-

to, esta impulsando la busqueda de nuevos desti-
nos, en un doble sentido: hacia la sustitucion de
algunos mercados de la UE-15 por los de los nue-
vos miembros, y hacia la diversificacion en los mer-
cados de crecimiento rapido de zonas alternativas,
como es el caso de China, entre otras razones, por-
que la cuota de exportaciones a este ultimo pais
(0,8 por 100) esta muy por debajo —no obstante
su gran dinamismo— de la correspondiente a las
importaciones (3,6 por 100).

Otra forma de hacer patente esta elevada con-
centracién es indicar que los 20 primeros paises
—de entre los aproximadamente 180 con los que
comerciamos— representan el 82 por 100 de las
exportaciones y el 79 por 100 de las importaciones,
y los cinco primeros —todos socios comunitarios
encabezados por Francia y Alemania— absorben
el 59,3 por 100 de las ventas y expiden el 49,8 de
nuestras compras, con una tasa de cobertura (73,2
por 100) netamente desfavorable para Espana.

Comparados con la Unién Europea, las restan-
tes areas y paises tienen una participacién casi
marginal. Como area puede destacarse América
Latina, cuya participacién fluctua en torno al 5 por
100, sin que se advierta una tendencia firme a la
recuperacion de su importancia pasada; y como
pais, los Estados Unidos, cuyo porcentaje ha des-
cendido, en el ultimo quinquenio, leve pero persis-
tentemente, hasta el 4,1 por 100 actual.

Algo menos concentradas estan las importacio-
nes, donde América Latina, en conjunto, y los Esta-
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CUADRO 2
COMPOSICION POR PRODUCTOS
(Porcentaje sobre el total)

1998 2003 . SALDO 2003
, ) , ) VCR 2005 (*) MILLO. EUROS
Exportaciones Importaciones Exportaciones Importaciones
AlIMENtOS .....oveveeecececceeee 15,3 11,4 151 10 6,1 2.393
Productos energéticos ... 2,1 6,4 3.1 10,4 -63,9 -14.925
Materias primas ......... . 1,8 3,8 1,8 3,1 -40,1 -3.245
Semimanufacturas .............cceo....... 20,8 22,3 22,6 22,2 -13,6 -9.806
Bienes de equip0.......cccccevevevrieiennne. 22,2 26,2 20,6 24 -21,7 -15.744
Sector automovil . 21,7 16,2 21,9 16,3 0,3 173
Bines de consumo duradero .......... 3,8 3 3.4 3 -8,7 -890
Manufacturas de consumo............. 10,8 10,2 10,1 10,1 -14,8 -4.797
Otras mercancias ...............coce........ 1,5 0,5 1,4 0,9 15,1 564
Total......o.oooeee 100 100 100 100 -14,4 -46.277

(*) indice de Ventajas Comparativas Reveladas: (X-M/X+M)*100.
Fuente: Elaborado con datos del Departamento de Aduanas.

dos Unidos, individualmente, repiten las tendencias
y los porcentajes que se han comentado en las
exportaciones. Resta Asia Meridional y Oriental con
una participacion que ha ido en ascenso hasta reba-
sar el 11 por 100 en 2003, merced a la cuota de
China que ya pesa cerca del 4 por 100, y la contri-
bucién sostenida de Japoén (2,6 por 100) y de Corea
del sur (1,2 por 100).

4. ESTRUCTURA POR SECTORES
Y PRODUCTOS

Un segundo aspecto fundamental para analizar
el comercio es la composicién por productos. La
comparacion de las estructuras porcentuales de las
exportaciones e importaciones revela una primera
caracteristica de interés, que es la asimetria de su
composicion en los sectores mas representativos
(cuadro 2). En las exportaciones destacan el mayor
peso de los alimentos y del automdvil y, por lo que
respecta a las importaciones, sobresalen los pro-
ductos energéticos y los bienes de equipo; en el
resto de sectores (materias primas, semimanufac-
turas, bienes de consumo duradero y manufactu-
ras de consumo) las participaciones son similares.

Globalmente, el gran agregado de Alimentos
registra un apreciable superavit por la importante
contribucion positiva de frutas y legumbres, y las
mas modestas de grasas y aceites, bebidas y
carne, que compensan los amplios descubiertos
de otros alimentos, partida que agrupa a pesca,
lacteos, preparados alimenticios, tabacos y semi-
llas oleaginosas. La otra contribucion general-
mente positiva es la del Sector automdvil, donde

sus dos grandes integrantes muestran una ten-
dencia claramente contrastada: automoéviles y
motos, positiva, componentes de automovil, nega-
tiva; la consecuencia en afos recientes ha sido la
reduccion del superavit del agregado (con regis-
tro negativo en alguno de los afos) debido al peso
creciente de los descubiertos en el renglon de
componentes, evolucion que es caracteristica de
aquellas industrias en que predomina la especia-
lizacion vertical (2).

Por su parte, aquellos sectores en que las impor-
taciones adquieren un peso preponderante son res-
ponsables del 67 por 100 del déficit comercial: en
primer lugar, los Bienes de equipo —con un 34 por
100 del déficit total en 2003— pues, si se exceptlua
el material de transporte, se registra déficit en todos
los renglones, con especial intensidad en la maqui-
naria de uso general y en la maquinaria para la
industria; y en segundo lugar, los Productos ener-
géticos —con un 33 por 100 del déficit total— en
que sobresale el registro negativo del petréleo se-
guido del gas natural. Por lo que respecta al resto
de categorias —con participaciones similares para
exportaciones e importaciones—, debe sefalarse
su caracter también netamente deficitario, en el que
conviene singularizar algunas de las producciones.
Tal es el caso de las Semimanufacturas, donde los
productos quimicos (incluidos medicamentos) apor-
tan un 18 por 100 aproximadamente al déficit total,
al igual que —en bastante menor proporcién— hie-
rro y acero; mientras que, en el lado positivo, des-
taca el buen comportamiento de productos cera-
micos y otras semimanufacturas. Mencionemos,
finalmente, Manufacturas de consumo, con resul-
tado negativo en su conjunto, no obstante el saldo
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tradicionalmente positivo de calzado aunque con
clara tendencia a disminuir.

Otra caracteristica del comercio espafol es su
elevada concentracion en un numero relativamen-
te reducido de capitulos arancelarios. Segun los
datos de 2004, del total de 99 capitulos, los 20 prin-
cipales agrupan al 76,9 por 100 de las importacio-
nesy al 72,3 por 100 de las exportaciones. En las
exportaciones, los cinco primeros capitulos repre-
sentan el 45,2 por 100 del total, con una presencia
muy dominante de vehiculos automoviles y otros
vehiculos (23,8 por 100), seguido a distancia por
reactores nucleares y calderas (8,14 por 100).
Mayor es todavia la concentracién de las importa-
ciones en los cinco principales capitulos arancela-
rios (52,7 por 100), aunque la participacion esta
mas repartida entre los tres primeros: vehiculos,
reactores, y combustibles.

El andlisis de las cuotas de mercado debe par-
tir de la elevada concentracion de las exportacio-
nes en el sector del automovil, y de la apreciable
porcién del mercado mundial de coches y motos
que dicho sector ocupa (5 por 100), aunque con
una visible tendencia al estancamiento. Por lo
tanto, no extrafiard que no sean muchas, ni muy
relevantes, las rubricas de la exportacién espafo-
la que sobresalen por su peso en las ventas mun-
diales. Con todo, hay algunas producciones dig-
nas de mencion. En primer lugar, englobados en
Productos quimicos, los productos ceramicos (8,6
por 100 del mercado mundial y con tendencia a
crecer), donde, desde un punto de vista de la com-
petitividad estructural, esta el eslabén comparati-
vamente mas fuerte de la exportacion espanola,
asi como cemento (6,7 por 100) y caucho y sus
manufacturas (4,6 por 100), aunque ambas expor-
taciones con claros signos de estancamiento en
los ultimos 15 afos. A continuacion, dentro de la
categoria de Producciones agricolas, otros pro-
ductos agricolas comestibles (7,6 por 100) —que
incluyen los productos hortofruticolas, otro de los
puntos fuertes de nuestra especializacion, pero
con una tendencia de lento crecimiento— bebidas
(5 por 100) y grasas y aceites (4,7 por 100), si bien
bastante mas dinamica la segunda categoria de
productos que la primera.

Los comentarios anteriores se pueden contem-
plar, desde otro punto de vista, analizando los indli-
ces de ventajas comparativas (cuadro 2). El indice
general arroja una desventaja del 14,4 por 100
como era de esperar en un pais con déficit comer-
cial. Entrando en algun detalle, los principales pro-

ductos con ventaja son, por lo que respecta a los
productos alimenticios, frutas y legumbres (61,7
por 100), grasas y aceites (48,1 por 100) y bebidas
(17,6 por 100); por lo que respecta a las manufac-
turas de consumo, calzado (30,8 por 100); dentro
del sector del automdvil, el comercio de automovi-
les y motos (16,6 por 100); y finalmente, material
de transporte (10,5 por 100). El resto de grandes
grupos arroja cifras negativas, indicativas de des-
ventaja comercial. Por su importancia cuantitativa
y cualitativa merecen singularizarse: los productos
energéticos (-63,9 por 100); el conjunto de las mate-
rias primas, sea de origen animal, vegetal o mine-
ral (-40,1 por 100); y los bienes de equipo de todo
tipo, especialmente equipos de oficina y teleco-
municaciones (-46,1 por 100).

Una ultima reflexion sobre la composicion por
productos del comercio espafiol debe subrayar la
elevada cuota que alcanza hoy dia el comercio
intraindustrial, indicativa del intercambio de pro-
ductos similares: con la maxima desagregacion
posible, el citado comercio representé en 2001 el
40,7 por 100 del comercio total, cifra que se eleva
al 53,5 por 100 en el comercio con la UE-15 (3).
Pues bien, del total de ese comercio, el 31 por 100
son productos que sélo se diferencian en detalles
(comercio de variedad), y el 69 por 100 restante
manifiestan diferencias de origen tecnoldgico y pro-
ductivo (comercio de calidad). Dentro de este ulti-
mo grupo, predominan las exportaciones de gama
baja frente a las de gama alta, en tanto que en las
importaciones ocurre lo contrario.

5. MEJORES POLITICAS COMERCIALES

No es exagerado decir que Espafa se enfren-
ta a la necesidad inexcusable de modificar su
modelo de internacionalizacién, debido a los cam-
bios en el entorno mundial y a las transformacio-
nes interiores de su propia economia. Los tres pila-
res fundamentales de su ventaja comercial: los
recursos naturales (bienes agroalimentarios y bebi-
das), la tecnologia tradicional, el trabajo poco cua-
lificado y el precio bajo (calzado, tejidos, muebles,
ceramica) y el capital extranjero con fuertes inver-
siones, tecnologia media-alta y elevadas econo-
mias de escala (automoviles y motos), afrontan pro-
blemas crecientes. La reforma de la PAC, que
abrira el mercado y recortara subvenciones, signi-
ficara un incremento de la competencia exterior. La
tradicional palanca de la competencia mediante
precios bajos y productos poco diferenciados, no
parece sostenible en el futuro: como ejemplo que
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se repite, sirva el dato de que, entre julio de 2003
y julio de 2004, la pérdida acumulada de competi-
tividad-precio frente al resto del mundo ascendio
al 3,8 por 100, por la combinacion de la inflacion
diferencial y la apreciacién del euro; a lo que hay
que agregar una evolucion ascendente de los cos-
tes laborales, propia de un pais de alta renta, lo
que contrasta con el surgimiento de competidores
mundiales enormemente eficientes y con salarios
muy por debajo de los espafioles. Y, por ultimo, los
peligros de deslocalizacion de grandes produccio-
nes como el automévil son evidentes, y ya se cuen-
ta con precedentes como el de Suzuki, y los ama-
gos de Volkswagen y otras multinacionales.

Ante estos retos ¢4cual debe ser la politica
comercial adecuada? Un primer paso en la direc-
cién correcta consiste en comprobar como la mayo-
ria de las politicas macroeconémicas tradicionales,
tanto de /largo como de corto plazo, son hoy dia
inutilizables.

Comenzando por las actuaciones de largo plazo,
en Espana se han articulado alrededor de una poli-
tica industrial que ha intervenido a diversos nive-
les y con variados instrumentos: mediante dispo-
siciones legislativas sobre inversiones en sectores
prioritarios; ayudas fiscales y financieras ligadas a
determinados objetivos de desarrollo territorial y
sectorial; la creacién de organismos como el INI'y
la participacion en sectores estratégicos con gran-
des empresas y monopolios. Basta para compren-
der las limitaciones de este enfoque con enumerar
nuestros compromisos en la UE y en la OMC, el
giro doctrinal en el pensamiento econdémico, el
retroceso de la politica industrial del Sector Publi-
co y el avance de las privatizaciones en la gran
mayoria de los socios comerciales.

Por lo que atafie a las actuaciones de corto
plazo, se pueden agrupar en dos categorias:

a) Las orientadas a desviar el gasto desde los
productos importados hacia los nacionales: las prin-
cipales son la devaluacion de la moneda y la impo-
sicion de barreras arancelarias y no arancelarias a
las importaciones, medidas de amplia utilizacion
por Espafha en épocas pasadas aun recientes.
Debido a sus compromisos en la Unién Europea y
en la Organizacion Mundial del Comercio, nuestro
pais carece hoy en dia de competencia individual
sobre ellas.

b) Las orientadas a frenar el gasto interno, lo
que frenaria a su vez las importaciones. Basica-

mente se trata de los instrumentos fiscales (subi-
da de impuestos, contencién del gasto publico) y
monetarios (subida de los tipos de interés). Una
breve reflexién sobre su naturaleza descubre que
tampoco estas medidas estan hoy dia disponibles
a voluntad de los gobiernos nacionales: las fisca-
les porque, si son expansivas, chocan con el Pacto
de Estabilidad y Crecimiento de la UE, y si son res-
trictivas, con los problemas de crecimiento y de
mercado de trabajo que afectan a la Unién, en
general, y a Espafa, en particular; en cuanto a las
monetarias, son competencia del BCE, de acuer-
do con la politica monetaria comun.

6. COMPETITIVIDAD PRECIO
Y ESTRUCTURAL

La situacion que acaba de describirse enfrenta
a la politica comercial con la necesidad de disefiar
nuevos instrumentos, que se dirijan a potenciar las
exportaciones en vez de a fomentar el proteccio-
nismo y el sesgo anti-importador que han modela-
do buena parte de nuestro sistema de comercio.

Dichas politicas mas especificas, se pueden
ordenar en dos vertientes —analiticamente dife-
renciadas, pero operativamente casi inseparables—
que se refieren a las dos formas fundamentales de
competir en el exterior: a través del precio (com-
petitividad precio) y por medio de otros mecanis-
mos distintos del precio (competitividad no-precio
o estructural).

La competitividad precio se apoya basicamen-
te en conseguir costes bajos frente a productos
competidores de similares caracteristicas. Las dos
herramientas fundamentales para lograr un buen
resultado son los costes laborales y la productivi-
dad del trabajo, que se pueden combinar en el
concepto de coste laboral por unidad de producto
para construir un indicador ampliamente utilizado
de dicha competitividad. Frente a sus competido-
res cercanos, Espafa ha ido perdiendo ventaja —
medida a través del coste laboral unitario— debi-
do al inexorable crecimiento de los salarios y al
mantenimiento de los costes laborales extrasala-
riales, como las cotizaciones a la seguridad social.
No obstante, todavia dispone de diferencias entre
el 20 por 100 (Francia), el 50 por 100 (Alemania)
y el 60 por 100 (Reino Unido) frente a sus socios
competidores; sin embargo, su mayor productivi-
dad no le permite compensar las diferencias en
costes laborales frente a paises como Portugal, y
sobre todo, Marruecos y Turquia; este ultimo, posi-

CUADERNOS DE INFORMACION ECONOMICA, NUM 184
ENERO/FEBRERO 2005

19




ECONOMIA ESPANOLA

ble futuro socio y con unos costes laborales por
unidad de producto que son el 30 por 100 de los
espanoles (4).

Los datos empiricos de paises emergentes
como China, India y Vietnam, o consolidados en
el comercio, como Corea y Taiwan, convencen
facilmente acerca de la imposibilidad de sostener
la competencia, en ciertos sectores que se han
enumerado mas arriba —por ejemplo, calzado y
tejidos— sobre la base del puro precio bajo. Las
diferencias salariales son tan abismales que no
puede pensarse realistamente que seran com-
pensadas por la mayor productividad (5).

Esta constatacion nos empuja a la segunda y
mas amplia formar de competir en los mercados
internacionales: la que se funda en variables dis-
tintas del precio; una afirmacién que no debe indu-
cir a pensar que el precio no importa, sino que es
una entre un amplio conjunto de variables, mane-
jadas de forma estratégica. Y, si para competir por
el precio, el instrumento basico es la reduccion de
costes, el objetivo fundamental en la competencia
estructural es la diferenciacion del producto: esto
es, coneguir que el producto sea (o parezca) dife-
rente a los consumidores internacionales. Para
lograr dicho objetivo, los medios fundamentales
que hay que implementar se pueden distribuir en
dos categorias, segun se orienten a la diferencia-
cién vertical (o en la produccion) o a la diferen-
ciacion horizontal (o en el mercado).

La diferenciacion en la produccion busca que el
bien sea diferente mediante la innovacion de pro-
ducto y la incorporacion de nuevas funciones,
nuevo disefno industrial, superior calidad. Es una
diferenciacion ligada a la tecnologia de la empre-
sa, que puede estimularse mediante medidas de
apoyo fiscal a la inversién en I+D+i, y una politica
industrial —compatible con las normas de la com-
petencia— de impulso a sectores con alta capaci-
dad de producir externalidades tecnolégicas sobre
el conjunto del sistema econdémico.

Por su parte, la diferenciacion en el mercado
apunta a que el producto aparezca, a juicio del con-
sumidor, como diferente frente a los competidores,.
Para ello, los instrumentos basicos se refieren al
marketing y a la combinacion de elementos que
una estrategia de marketing requiere: producto, pre-
cio, promocién y distribucion. No podemos entrar
en los detalles, pero si se quiere indicar que en este
ambito se abren importantes posibilidades de cola-
boracion entre la politica comercial y las empresas,

con unos resultados que se percibiran a corto plazo
de una manera mas palpable que los de la nece-
saria politica de progreso técnico, que maduran
mas lentamente.

Por otra parte, no hay que minimizar las dificul-
tades de todo tipo que el disefio de una politica
comercial de esta naturaleza debe superar: a) nece-
sidad de respetar el marco nacional e internacio-
nal de la competencia; b) amplia variedad de des-
tinatarios empresariales: tamano, sector, inclinacién
geografica y objetivos de la empresa; ¢) multiplici-
dad de posibles enfoques e instrumentos; d) res-
tricciones presupuestarias que limitan la aportacion
publica; e) falta de conclusiones claras acerca de
la eficacia de estas politicas y de la forma de eva-
luarlas; f) dispersion y competencia entre distintas
instituciones, que pueden entrafiar duplicidad de
gastos y merma de eficiencia.

Los obstaculos que dificultan una mayor pre-
sencia de las empresas espafiolas en los merca-
dos internacionales son variados (cuadro 3). A
partir de su examen, se han seleccionado para
analizar algunos que parecen especialmente inte-
resantes, sobre todo en relacion con las Pymes.
Por lo demas, la gran mayoria de las actividades
que se comentaran se canalizan a través del Ins-
tituto de Comercio Exterior (ICEX), en cuanto
agencia de la Administracion especializada en el
desarrollo de las politicas de soporte de la inter-
nacionalizacién:

a) Apoyo a la innovacion tecnolégica. Una acti-
vidad que sélo se mencionara porque propiamen-
te pertenece al ambito de las politicas industriales
de largo plazo —no al de las comerciales de menor
plazo— que un pais como Espafa deberia desa-
rrollar. Aqui solo se pretende recordar la necesidad
de orientarla a las empresas como palanca de éxito
en el exterior.

b) Superacion del reducido tamano promedio
de la empresa exportadora. A partir de la definicion
de la UE que esta en vigor desde enero de 2005,
la plantilla de la pequefa empresa es hasta los 49
empleados, y la mediana, entre 50 y 249. Confor-
me a dicho criterio, en torno al 85 por 100 de las
exportadoras espafolas son pequenas y medianas
empresas (Pymes); mas en concreto, un 60 por 100
cumple el criterio europeo de pequefia empresa.
Segun algunos estudios empiricos, una masa cri-
tica de entre 50-100 empleados es fundamental
para operar con regularidad en el exterior (6). Esto
hace muy conveniente el apoyo publico —en espe-
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. CUADRO 3
OBSTACULOS A LA ACTIVIDAD EXPORTADORA
DE LA EMPRESA

Barreras arancelarias elevadas
Barreras legales y burocraticas
Distancia cultural y sicolégica
Insuficiente tamafio de la empresa

Debilidad tecnoldgica que provoca falta de innovacion y baja productivi-
dad del trabajo

Falta de recursos econémicos y financieros
Falta de informacion y conocimiento sobre los mercados internacionales
Falta de motivacion de la direccion.

Falta de capacitacion de la direccion y del personal en asuntos de inter-
nacionalizacion

Elevados costes de transporte

Falta de contactos y desconocimiento de las redes de distribucion
Debilidad de la imagen-pais

Poca capacidad de desarrollar un marketing internacional

Fuente: Elaborado a partir de Alonso y Donoso (1998).

cial a la pequefia empresa— para su salida a los
mercados internacionales. Aparte de otros medios
que se mencionaran mas adelante, hay determi-
nados instrumentos que ayudan a superar la res-
triccion financiera que implica un reducido tamafo:
el Fondo de Ayuda al Desarrollo, la Financiacion
de Estudios de Viabilidad en sus tres posibles
modalidades, la conversion de deuda en inversion
y el apoyo comercial que supone la CESCE, se
encaminan al citado fin.

c) Otra debilidad destacable se manifiesta en
la promociony la publicidad. La necesidad de que
estas actividades se realicen de forma regular para
garantizar su eficacia ahonda el problema de su
coste econémico para las Pymes. Por eso son
importantes los planes sectoriales cofinanciados
con las empresas del sector, y los pabellones ofi-
ciales en ferias internacionales. Una innovacion
reciente consiste en planes “macrosectoriales” o
integrados, donde convergen las politicas de un
amplio conjunto de sectores relacionados, que per-
miten explotar las sinergias entre ellos y con las
acciones de apoyo. Algunas experiencias se han
realizado ya con el Plan global de la moda, el del
habitat, y el de los vinos.

Por otra parte, el hecho comprobado de que
Espafa carece de marcas lideres mundiales, al
menos ente las 100 primeras, ha conducido al
nuevo Plan de apoyo a las marcas para su implan-
tacion exterior, y al impulso al Foro de marcas

renombradas por parte del ICEX. La publicidad
internacional —un punto débil de la Pyme espa-
fola por su coste— es un arma fundamental en
la batalla por las marcas renombradas, donde el
apoyo publico parece crucial. Y, relacionado con
lo anterior, se deberia potenciar el made in Spain
como una “marca” de calidad: algo que parece
conseguido en importantes mercados de produc-
tos agroalimentarios, pero que —en el mejor de
los casos— sigue siendo un factor neutro, cuan-
do se trata de productos y marcas industriales (7).

d) Otra de las debilidades que hay que anali-
zar es la que atafe a las redes de distribucion 'y
comercializacion: una carencia que, en una eco-
nomia de mercado, se cuenta entre las mas fun-
damentales. Las redes de las Pymes son débiles,
y en una abrumadora mayoria, cefiidas a una con-
tribucion unipersonal de representante o agente.
Las medidas que parecen pertinentes, y que estan
en marcha, pueden ser el Plan de implantacién
exterior, que apoya el establecimiento comercial
estable en el exterior; mediante la inversion direc-
ta —un amplio tema en el que no podemos entrar
con mas detalle— y la potenciacién del asocia-
cionismo empresarial para ganar masa critica
comercial, a través de los Consorcios de expor-
tadores (en la actualidad funcionan 60) y las redes
compartidas.

e) La elevada concentracion geografica y sec-
torial —cuyos datos se han comentado en parra-
fos anteriores— ha motivado dos tipos de iniciati-
vas de la politica comercial: la diversificacién hacia
nuevos mercados prioritarios: Asia-Pacifico, Esta-
dos Unidos, Paises de la Ampliacién y Norte de Afri-
ca, con el resultado de que mas del 75 por 100 de
las ayudas a la promocién se destinan ya a areas
distintas de la Unién Europea. De modo similar, el
Plan de internacionalizacién 2000, ha definido un
grupo de sectores prioritarios para encauzar las
ayudas: moda, ingenieria y consultoria, infraes-
tructuras, medioambiente, biotecnologia, tecnolo-
gias de la informacion y distribucion comercial; una
selecciébn —quizas excesiva— que revela el inte-
rés por potenciar sectores de servicios como medio
de diversificacion sectorial y apertura de nuevas
oportunidades de negocio.

f) En otro ambito de impacto notable en la sali-
da al exterior, el de la capacitacion de los direc-
tivos, hay que seguir impulsando la informacion
acerca de los productos, los mercados, las opor-
tunidades de negocios y cuestiones relacionadas,
que son claves para reducir el nivel de incerti-
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dumbre de las empresas, especialmente, si se
quiere estimular la diversificacion hacia mercados
como los asiaticos; en esta tarea, la asistencia de
la amplia red de Oficinas econémicas y comercia-
les (OFECOMES) es una herramienta indispen-
sable a potenciar. Un apoyo técnico a la actividad
exportadora —financiado hasta en un 80 por 100—
lo ofrece el Plan de Iniciacién a la Promocion Exte-
rior (conocido como PIPE 2000), que pretende ayu-
dar de forma individualizada a las empresas que
deseen iniciarse en el camino internacional, y por
el que ya han pasado mas de 3.000.

Emparentadas con las anteriores estan las acti-
vidades de formacion de los recursos humanos en
la exportacion y la internacionalizacién: el recien-
te master de nivel universitario, los cursos basico
y superior en comercio exterior del ICEX en cola-
boracion con las Camaras de Comercio, y el amplio
programa de becas de formacién son una buena
plataforma.

7. UNA REFLEXION FINAL

Las anteriores consideraciones, realizadas de
forma muy selectiva, pretenden ilustrar la hipote-
sis de que Espanfa afronta el fin de una etapa de
internacionalizacién y el comienzo de otra nueva;
y lo debe hacer —en realidad, seguir haciendo,
puesto que la politica comercial ya se ha orienta-
do en buena parte por nuevos derroteros— median-
te instrumentos distintos de los tradicionales —resu-
midos en politicas de proteccién y de precio bajo—
que sean los propios de un pais desarrollado: dife-
renciacion sobre la base de la innovacion tecnolo-
gica y del marketing estratégico. Sin embargo, en
el largo plazo, para que la solucion del problema
exterior no recaiga de forma desproporcionada
sobre las exportaciones y la politica comercial,
Espana debe repensar a fondo su modelo de desa-
rrollo y enfrentarse con unas carencias basicas que
arrastra desde hace mucho tiempo y que exigen un
nivel de importaciones dificil de cubrir con la dota-
cion actual de recursos.

NOTAS

(*) Instituto Complutense de Estudios Internacionales (ICEI).

(1) Véanse en el nim. 2826 del BICE del 29-XI al 12-XIl de
2004, pag. 3y ss. los nuevos célculos con los IVUS de la Orga-
nizacién Mundial del Comercio.

(2) Véase un analisis de la especializacion vertical de la
industria espafola en MINONDO y RUBERT (2002).

(3) Véase para los conceptos, las cifras y el método de
célculo: F. PEREZ (director) (2004), pags. 89y ss.

(4) PEeRez (director) (2004), pags.130-133, con datos de 2002.

(5) Con salarios de 50-70 euros al mes, para jornadas de
11-16 horas diarias y de seis-siete dias a la semana, como es el
caso de China, incluso el salario minimo interprofesional de Espa-
fa (513 euros al mes por cinco-seis dias a ocho horas diarias)
representa una barrera de costes casi insalvable. Véase al res-
pecto el intuitivo reportaje “China, la fabrica del mundo” en El Pais
Semanal, num. 1477, domingo 16 de enero, 2005.

(6) Véanse ALONsO y DoNosO (1998) y SuAREZ, OLIVARES y
GALVAN (2002), pag. 94.

(7) Véase la experiencia en el mercado aleman en BuisAN
GARCiA (2003).
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