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			1.1.	Gestión empresarial para la internacionalización

			1.1.1.	Dirección estratégica. Planificación. Diagnóstico

			1.2.	Análisis del entorno económico

			1.2.1.	El entorno económico

			1.2.2.	Barreras en el comercio internacional

			1.2.3.	Riesgos en el comercio internacional

		

		
			Objetivos

			–Conocer los pasos a seguir por una empresa al empezar a comerciar de forma internacional

			–Saber analizar los factores del entorno que pueden influir

			–Identificar las barreras y los riesgos que se pueden presentar en el comercio exterior

			1.1.Gestión empresarial para la internacionalización

			La búsqueda de mercados exteriores es tan antigua como el comercio mismo, aunque el contexto en el que se produce el comercio internacional haya cambiado a lo largo de los siglos. Quizá la referencia más conocida sea la Ruta de la Seda, de la que hay constancia en tiempo de los romanos, datando los primeros indicios del año 110 a.C., pero hay ejemplos más antiguos, aunque menos extendidos, como la Ruta del Ámbar, de la que hay referencias desde la época de los faraones egipcios, incluso anteriores, con ámbar procedente de lo que actualmente conocemos como el Mar del Norte, o la Ruta del Incienso (siglo III a.C.).

			El paso del tiempo ha cambiado el ritmo, las normas, las reglas, el volumen, las formas, pero no el fondo. Los acuerdos entre países, el aumento de la demanda de productos a nivel mundial, el acceso masivo a los medios de producción y, más recientemente, el fenómeno de la deslocalización han dibujado un cuadro nuevo sobre el mismo lienzo, pero los exportadores de hoy siguen participando del mismo espíritu de los comerciantes normandos, romanos, fenicios y europeos cuando cogían sus mercancías y buscaban nuevos lugares donde venderlas, bien por agotamiento del mercado local, por “exceso de producción”, motivados por la posibilidad de un aumento de los beneficios o por la existencia de una demanda expresa, como ocurría en Roma con la seda procedente de China, cuya elaboración era un misterio en la cultura mediterránea, de manera que la única posibilidad de comprarla era traerla desde allí donde la producían.

			Ahora bien, lo que nunca se había dado hasta hace unos años es un proceso de globalización en unos términos tan amplios. Los acuerdos entre gobiernos y agentes para liberalizar los mercados y las economías hacen que éstas sean cada vez más interdependientes. También se ha producido una homogeneización de los gustos de los consumidores lo que facilita el intercambio de bienes y servicios. Por último, el esfuerzo de las empresas por optimizar los procesos y los recursos hace que desplacen la oferta allí donde sus productos puedan ser demandados y también la producción de los mismos donde mejores costes puedan conseguir: es lo que se ha dado a llamar deslocalización. Prácticamente cualquier empresa se puede plantear vender en el mundo entero; tal es el grado de apertura de mercados y economías y el desarrollo y velocidad de la tecnología, los medios de transportes y las comunicaciones.

			Esta búsqueda de mercados diferentes a aquél en el que se produce un bien, es decir, esta ampliación del mercado potencial de un producto o un servicio, es el origen y la expresión del comercio internacional y del comercio exterior, que se puede caracterizar, en términos actuales y genéricos, como el intercambio de mercancías, servicios y capital entre actores de distintos países, representando para muchos de éstos una parte importante de su PIB. La búsqueda de mercados que ofrezcan una mayor eficiencia económica a la empresa es la palanca de inicio de la deslocalización, y es que la actualidad del mercado económico actual ha provocado que el viejo modelo de funcionamiento de contratos de varios años; sistemas de producción propios y sistemas in situ, se ha abandonado y migrado a sistemas donde las empresas suministran soluciones estandarizadas completas.
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			Desde sus inicios, reforzando la idea anteriormente expresada, la importancia del comercio internacional ha ido aumentando significativamente, sobre todo a lo largo de los dos últimos siglos, a medida que se producía una progresiva industrialización de las distintas economías, mejoraba el transporte, se afianzaba el proceso de globalización y surgían empresas multinacionales, con los efectos que todo ello ha tenido en el sistema de comercio mundial. 

			El comercio exterior se ha convertido en una fuente importante de ingresos y de consumo para muchos países, de forma que sin él los países se verían limitados a consumir lo que se produce dentro de sus fronteras, con los problemas que ello acarrearía actualmente.

			A pesar de las dificultades que normalmente conlleva el inicio de la actividad internacional, lo más interesante para la empresa que inicia este camino es saber que, en principio, el comercio exterior no es algo distinto al comercio doméstico: las motivaciones y los comportamientos de quienes hacen negocios son básicamente los mismos, independientemente de que sean transacciones nacionales o internacionales. La diferencia más importante es que el comercio internacional es, por lo general, más caro que el doméstico debido a los costes que ocasionan las aduanas, los aranceles, la duración del transporte, los retrasos en las fronteras y los costes adicionales derivados de las divergencias en materia normativa, legal, idiomática y cultural entre países. Estas diferencias no son irrelevantes, no es poco, pero el núcleo y las bases del negocio son los mismos.

			Por este motivo, inicial y principalmente económico, a largo plazo, el mercado provocará que las empresas discriminen entre países eficientes económicamente, eficientes para la producción y aquellos con una tasa de eficiencia menor, de tal modo que se focalizarán las inversiones en los países más eficientes, aumentando las diferencias económicas entre los países con mayor tasa de crecimiento en variables de exportación e importación. De esta manera, la dirección de una empresa que opere en el ámbito internacional deberá centrar gran parte de sus esfuerzos en gestionar de la forma más eficiente posible ese aumento de costes, lo que implica controlar una serie de parámetros, como, por ejemplo, saber qué productos son (o cómo hacerlos) exportables, la fortaleza financiera propia, las barreras al comercio en las distintas áreas económicas del mundo, las divisas y los riesgos y costes que entrañan, la financiación y los medios de pago internacionales, los aranceles que tienen que pagar los productos al entrar en un mercado, las distintas opciones que existen para abordar un mercado, sus riesgos, las diferentes legislaciones a la hora de establecerse empresarialmente en otros países, etc.

			En muchos países se está produciendo una transformación en la mentalidad respecto a la gestión de los negocios, y está originando un cambio que se tenía que producir tarde o temprano: abordar el mercado de forma global.

			Un ejemplo claro de esta actitud es Singapur, país con una superficie de apenas 707 km2, y una población de 5.607.000 habitantes y ocupando un puesto de privilegio mundial en cuanto a exportaciones per cápita. Como podemos ver en la tabla 1, los principales países en índices de exportación son potencias económicas como China, Estados Unidos y Alemania- que ocupan el podio mundial en exportaciones- seguidas de Japón y Holanda.

			Destacamos en esta clasificación a países como Holanda, Hong Kong, Bélgica y el arriba mencionado Singapur; cuyo porcentaje de exportaciones fundamenta su éxito financiero, suponiendo más del 50% sobre su PIB.
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			Exportación de mercancías en 2017. Fuente: Datos macroeconómicos 2017.

			Destacamos empresas en Singapur como Singapore Telecommunications Ltd., Creative Technology Ltd., GIC Governement of Singapore Investment, Raffles International Hotels & Resorts o Pan United Marine… estas empresas hacen de Singapur una economía exportadora de eficiencia máxima con una repercusión de más del 113% de su PIB, esto da una clara idea de la enorme presencia internacional de sus empresas, a pesar del tamaño del país.

			La internacionalización de las empresas provoca un impacto positivo en el crecimiento que su sector puede tener en el conjunto de la economía. El problema más grande para ello es que supone un cambio de mentalidad que requiere un gran esfuerzo, y la práctica muestra que los cambios de este tipo suelen ser muy lentos. Los primeros pasos, asumiendo esa modificación en la forma de entender cuál es el mercado potencial de la empresa cuya actividad lo permita, lógicamente, es adaptar la estructura de las empresas a las nuevas necesidades. El esquema del proceso de exportación es muy sencillo y será el que determine la gestión del departamento.

			En la siguiente figura se presentan los elementos principales de una operación típica. La correcta comprensión de esta operativa facilitará mucho la visión del comercio exterior y permitirá poder centrar los esfuerzos en lo que realmente es importante (la venta de los servicios y las mercancías de que se trate) y no en cuestiones que se pueden derivar de una gestión deficiente de los trámites necesarios.
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			Esquema de operación de exportación básica

			La novedad más obvia respecto al comercio doméstico es la existencia de aduanas. En la práctica, esto supone un aumento de la gestión de documentos, aquéllos que permiten la importación y exportación de mercancías y de los costes, tanto los que tienen que ver con los trámites aduaneros como los tributarios. También se requiere una gestión especial del transporte debido a sus peculiaridades, derivadas del hecho de que éste se desarrolle por varios países con distintas legislaciones y se crucen aduanas desde el punto de origen hasta el de destino.

			Como se puede observar, una vez se cierra el contrato de compra-venta entre el comprador (importador) y el vendedor (exportador), la mercancía se lleva a la aduana del país desde el que ésta se expide. Esta expedición, que será el transporte principal, se desarrolla en territorio internacional hasta llegar a la aduana del país que recibe la mercancía, desde donde se lleva al almacén del importador, al lugar indicado por él o, en cualquier caso, se pone a su disposición, una vez se haya despachado. La secuencia del camino que recorre la mercancía es la siguiente:
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			Cada uno de estos puntos tiene unas características y singularidades que son necesarias conocer, ya que no sólo es importante poder llevar a cabo estos trámites, sino hacerlo de la forma más eficiente posible.

			1.1.1.Dirección estratégica. Planificación. Diagnóstico

			Una vez se ha establecido y automatizado este mecanismo, no resulta más problemático que la gestión burocrática y logística interior, y se reduce a una buena y específica gestión operativa. La diferencia más importante la marca el trabajo previo. Cuando una empresa empieza a planear la exportación de sus productos, este proceso la involucra en su totalidad y en todos los ámbitos. Esto supone que todo lo referente a la internacionalización de la compañía tiene que formar parte (y generalmente una parte muy importante) del plan estratégico de la misma. Requiere planificación y es un proceso “largo” y sostenido en el tiempo. Si una compañía se plantea hacer una mera prueba con el objetivo de tantear las posibilidades normalmente sale mal, porque se necesita cálculo y planificación. No es algo que se deba improvisar ni que se consiga mantener en el tiempo de forma continuada tras un primer intento, sino que requiere trabajo y constancia.

			Un error recurrente cuando una empresa inicia el proceso de exportación es plantearlo como consecuencia de una disminución de la demanda del mercado en el que habitualmente opera, es decir, en el momento en el que disminuyen las ventas. Si ésta es la situación, lo más probable es que la compañía se tenga que enfrentar a un problema añadido: iniciar el proceso de exportación en un momento de debilidad financiera, lo que abre el primer punto importante que se va a abordar: el estudio económico-financiero de la empresa.

			Como se ha dicho, la internacionalización de una empresa es un proceso a medio-largo plazo que necesita contar con una fuente regular de recursos hasta que se empieza a ver los primeros resultados, lo que, por término medio, ocurre al cabo de 3 o 4 años, es decir, aunque se producirán ventas en un periodo de tiempo más corto, éstas no se afianzarán hasta pasado el periodo señalado. Una vez más, no difiere de lo que ocurre con cualquier plan de ventas, pero resulta más caro los viajes que se realizan, la presencia en ferias internacionales, etc. y arriesgado, por el desconocimiento de los mercados exteriores. Así, antes de empezar el proceso de internacionalización, la empresa tiene que conocer la situación de la que parte, es decir, debe realizar un diagnóstico en profundidad de su estructura y posibilidades. Los puntos más importantes son:
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			–Estudiar la estructura de la empresa, cuáles son los medios humanos, técnicos y financieros de los que dispone, cuáles son los perfiles de sus trabajadores, si resulta fácil o difícil (es decir, costoso) adaptar sus productos a otros mercados, qué tipología de clientes tiene, cuál es la línea histórica de actuación de la empresa a la hora de afrontar inversiones y retos, cuál es la cultura y la filosofía empresarial de la compañía, etc. Este primer punto, si bien no es determinante, sí que puede ofrecer un cuadro general de la situación y las posibilidades de la empresa antes de hacer números y de pasar a un análisis cuantitativo. No es lo mismo, ni supondrá el mismo trabajo, que una empresa en los años previos a su internacionalización haya acometido un plan de expansión que le llevara a vender en todo su territorio nacional y que después decide exportar, que una que sólo ha vendido localmente y que resuelve exportar como única salida a la crisis del mercado interno. El trabajo, el esfuerzo, la estrategia y las posibilidades de éxito serán diferentes en un caso y en otro.

			–La siguiente fase del diagnóstico puede ser determinante, y como resultado de la misma, cabe la posibilidad de que lo más aconsejable para la empresa sea desistir del proyecto hasta que tenga una situación más favorable. Se trata del análisis económico-financiero, tanto vertical, en el momento en el que se estudia el proyecto, como horizontal, considerando la evolución reciente de los números de la compañía, donde destacarán aspectos como la evolución de las ventas, la rentabilidad de las mismas, etc.

			–Y por último, habrá que realizar un estudio del balance de la empresa, que nos revelará su capacidad de crecimiento, de inversión, de endeudamiento, de autofinanciación, etc.

			Es importante plantearse la internacionalización y la salida a mercados exteriores desde la autosuficiencia. Esto no quiere decir que no se busque financiación externa (que está en función de la capacidad de endeudamiento y de atraer inversión al proyecto), sino que la decisión no venga propiciada por el hecho de que la empresa reciba subvenciones o no. La estadística y la experiencia en consultoría muestran que las empresas que se plantean la internacionalización a partir de la autofinanciación tienen un porcentaje de éxito mayor. Si después, además, reciben ayudas, aumentarán su rentabilidad, pero no se debe hacer depender el éxito de la misión de la recepción de ayudas. Por tanto, habrá que estudiar la capacidad financiera de la empresa antes de iniciar la exportación. Paralelamente, se buscará y solicitará toda posible ayuda, pero en el momento de la decisión sólo se debe tener en cuenta si la empresa tiene capacidad (incluyendo, por supuesto, se insiste en ello, su capacidad de endeudamiento) y contando con las limitaciones o potencialidades técnicas, humanas, etc.

			Una vez realizado el diagnóstico, el resultado determinará el potencial de internacionalización de la empresa, una ponderación entre la exportabilidad de su producto, la experiencia y cultura empresarial, la preparación y mentalidad de sus recursos humanos, su fortaleza financiera, etc.

			Como norma general, resumiendo lo dicho anteriormente, el momento propicio para iniciar la internacionalización es cuando las cosas van bien en la empresa, no cuando está pasando por un momento de retraimiento de las ventas y contracción de la demanda, en lo que podría considerarse una huida hacia adelante. Puede salir bien, pero no es lo situación ideal.

			El inicio en todo proceso de internacionalización de una empresa, viene de la determinación de unos objetivos firmes para consolidar el proyecto de exportación. Esos objetivos pueden ser explicados siguiendo motivos precursores que hacen que la empresa decida la exportación.

			
				
					
					
				
				
					
							
							Motivos más habituales para iniciar una estrategia de internacionalización

						
							
							Necesidad de ampliar la cartera de clientes por la limitación del mercado interno.

						
					

					
							
							Búsqueda de un aumento de la rentabilidad.

						
					

					
							
							Estancamiento del mercado interno.

						
					

					
							
							Experiencia positiva de otras empresas del sector (descubrimiento de un nicho de mercado fuera del país).

						
					

					
							
							Búsqueda de un aumento de beneficios.

						
					

				
			

			Aunque en cada empresa se puede encontrar una situación particular, estadísticamente se ha constatado una serie de errores en los que suelen incurrir las empresas cuando inician el proceso de internacionalización.

			
				
					
					
				
				
					
							
							Errores más frecuentes en un proceso de internacionalización

						
							
							No disponer de una ventaja competitiva identificable, explotable y sostenible en el tiempo.

						
					

					
							
							Desconocimiento de la operativa general del negocio internacional y de los mercados exteriores.

						
					

					
							
							Ignorar las barreras que suponen las diferencias culturales.

						
					

					
							
							Visión cortoplacista.

						
					

					
							
							Debilidad financiera.

						
					

				
			

			1.2.Análisis del entorno económico

			Una vez que se ha decidido iniciar el proceso de exportación, dentro del plan estratégico de la empresa y apoyados en el diagnóstico de la misma, habrá que tener una idea clara de cuáles son las posibilidades que tiene, los distintos mercados en los que puede operar y las condiciones de cada uno de ellos: habrá que conocer y estudiar el mapa y el terreno por el que se puede mover.

			En los últimos años, las exportaciones españolas no han dejado de crecer, alcanzando en 2017 la cifra más alta de la historia. En a figura 2, se puede ver dicha evolución, que no sólo ha supuesto un incremento en términos porcentuales (explicable en una mínima parte por el descenso del PIB en su conjunto), sino también en cifras absolutas, debido a un mayor esfuerzo de las empresas españolas por ampliar su actividad económica fuera de España, sobre todo por la percepción de encontrarse en un mercado estancado y con pocas posibilidades de crecimiento significativo a corto e incluso a medio plazo.
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			Evolución exportaciones en España. Fuente: INE.

			También se observa en el diagrama que este crecimiento, interrumpido en 2009 por la disminución de la demanda a nivel mundial, se viene produciendo desde el inicio de la década del 2000. La recuperación de 2010 cabe entenderla, en gran parte, como el aumento de la demanda internacional, habiéndose producido en España con más energía que en la mayoría de los países.Este buen ritmo parece explicarse mejor por la existencia de un grupo de medianas y grandes empresas muy productivas y competitivas, que por la existencia de un gran tejido industrial de pequeñas empresas. Y éste es el gran reto de las PYME españolas que se plantean la internacionalización, de ahí la particular importancia del diagnóstico inicial. A niveles generales, podemos determinar los principales problemas del panorama exportador español son:

			–Déficits de competitividad e internacionalización.

			–Escasa base exportadora.

			–Alta concentración del volumen de exportación en pocas empresas.

			–Elevada concentración geográfica.

			–Escaso peso en sectores con alta intensidad tecnológica.

			–Insuficiente atención a la capacitación de los recursos humanos y al desarrollo de los nuevos factores de competitividad.

			–Déficit de imagen exterior.

			–Coordinación mejorable de las políticas públicas de internacionalización empresarial.

			En el siguiente diagrama se muestra cómo ha evolucionado la relación entre las exportaciones y su peso en el PIB del país.
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			Evolución Exportaciones vs. PIB. Fuente: INE.

			Como se puede observar, desde 2003 se ha producido un incremento sostenido, aunque con altibajos, en el porcentaje que representan las exportaciones sobre el total del PIB español. Esta situación se debe principalmente a la fortaleza y crecimiento de las grandes multinacionales exportadoras españolas, en menor medida a la disminución de la demanda interna, pero sobre todo se ha visto reforzada e impulsada por el esfuerzo de muchas PYME por ampliar su mercado (en el año 2009 aumentó un 19,6% el número de empresas que iniciaron o retomaron la actividad exportadora), acompañadas en su intento por los distintos gobiernos a través de diferentes proyectos, organismos y medidas para fomentar el aumento de las exportaciones y la presencia internacional de las empresas españolas.

			Pero más que la situación española (que en este caso es muy importante porque explica en gran medida el esfuerzo por exportar), lo que le interesa conocer a la empresa exportadora es el mercado exterior, estudiar los mercados internacionales y las distintas zonas económicas que existen en el mundo en las que están sus potenciales nuevos clientes.

			1.2.1.El entorno económico

			Un aspecto muy importante en el comercio exterior es qué se considera como tal y qué no. Esta calificación, cuya respuesta en un primer momento puede parecer obvia, requiere algunas aclaraciones. A efectos estadísticos y para elaborar las cuentas nacionales, es todo intercambio con un país distinto a aquél que expide la mercancía. Desde este punto de vista, se puede decir legítimamente que el principal receptor de las exportaciones españolas es la Unión Europea. Pero lo que le interesa a una empresa en su proceso de internacionalización no es este aspecto, es decir, no son las fronteras nacionales, sino las fronteras aduaneras, de manera que vender mercancía a Berlín no se considerará exportación y venderla a Ceuta o Melilla, sí, ya que en el primer caso no se trata de territorios aduaneros diferentes y en el segundo sí es así. Éste es el punto relevante porque es el que implica la exigencia de documentación para que se pueda mover la mercancía y el pago de aranceles.

			Cuando una empresa se plantee la exportación de sus productos tendrá que tener en cuenta, por tanto, tres variables importantes: las zonas económico-políticas en las que se divide el mundo, las áreas geográficas y los países que forman un mercado homogéneo por sus características (culturales, de desarrollo económico, etc.) independientemente de su situación geográfica o el organismo supranacional al que pertenezcan.

			En los últimos años, como se ha indicado anteriormente, se está produciendo una progresiva integración de los países en zonas económicas a nivel mundial para favorecer el comercio internacional. Dicha integración supone la paulatina supresión de las fronteras económicas y aduaneras entre los miembros que la componen. En el siguiente cuadro se puede ver una ordenación de las fases de integración económica.
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			Fases de la integración económica. Adaptación de Gil Pecharomán, Historia de la integración europea. Editorial UNED, Madrid, 2013.

			Los distintos estadios, como refleja el cuadro anterior, son:

			–Acuerdos preferenciales. Consiste en el pacto al que llega una serie de países para concederse entre sí determinadas ventajas comerciales y arancelarias que no aplican a terceros. Es el caso de la Commonwealth, por ejemplo.

			–Zona de libre comercio (o librecambio) – ZLC. Los países integrantes eliminan los aranceles y los obstáculos comerciales entre sí, pero cada uno mantiene la independencia y libertad para diseñar la política que estime más oportuna con terceros

			–Unión aduanera. Además de la eliminación de aranceles y obstáculos entre ellos, los países miembros pactan y aplican una política arancelaria exterior común.

			–Mercado común. A la libre circulación de mercancía, se añade la libertad de movimientos de factores de producción (personas, bienes y capital), eliminando las fronteras físicas, técnicas y fiscales.

			–Unión económica. Incluye la adopción de políticas macroeconómicas coordinadas y comunes.

			–Unión monetaria. Los países miembros establecen un tipo de cambio fijo entre sus monedas o, en uniones más desarrolladas, la adopción de una moneda única, como es el caso del euro en la Unión Europea.

			–Unión económica y política. Es la integración plena de los países miembros. A todos los efectos actúan como una unidad y forman un único estado, con una sola política económica.

			La UE constituye actualmente el estado más avanzado en el proceso de homogeneización e integración de distintas economías, habiendo libre circulación de mercancías, personas y capitales, salvo en casos excepcionales que están sujetos a condiciones y características especiales, como parte de un proceso que culminará en la integración con los demás países en condiciones idénticas.

			Todo esto formará parte del estudio del entorno que ayudará a decidir cuál es la mejor opción (en función de los costes, las posibilidades, las afinidades, el potencial, etc.) para exportar. Este planteamiento debe hacer comprender que cuando se pregunta cuál es la mejor zona para exportar, la cuestión está mal planteada; sólo se puede enfocar correctamente considerando la situación concreta de la empresa, es decir, en un momento dado, una empresa determinada, en la situación específica en que se encuentra, teniendo en cuenta sus productos, su producción y sus ventas, su evolución reciente, su situación económico-financiera, etc., en función de las distintas oportunidades que se presentan qué opciones tiene y cuál es la mejor entre ellas.

			1.2.2.Barreras en el comercio internacional

			Como se ha visto, la globalización, el desarrollo tecnológico y la voluntad política han facilitado y potenciado el comercio internacional, pero el camino hacia la exportación no está exento de obstáculos que en algunos casos lo dificultan o impiden. En general, estas barreras las establecen los países para proteger distintos intereses y hay que dedicarle una atención prioritaria a la hora de exportar.

			Entre las principales barreras que existen se pueden destacar los siguientes tipos:

			–Barreras políticas. No responden a ningún criterio técnico ni económico, sino que generalmente están relacionadas con conflictos y se expresan en forma de bloqueos comerciales o embargo, como en el caso de Cuba o Iraq. Estas barreras pueden ser unilaterales o tomadas por organismos internacionales de manera conjunta.

			–Barreras arancelarias. Los aranceles son tributos que gravan los bienes que entran en un país y que incrementan su precio con dos objetivos: recaudatorio y protector. También pueden ser imposiciones de naturaleza fiscal, como el IVA, que gravan directa o indirectamente los productos.

			–Barreras no arancelarias. Son barreras jurídicas que establecen los países para garantizar unos determinados estándares, volúmenes o condiciones legales en el país de recepción. A veces se utilizan como medidas para dificultar la importación de determinados productos. Los más relevantes son:

			∙Barreras técnicas. Su principal objetivo es garantizar la salud de sus ciudadanos, un determinado nivel mínimo de calidad o de seguridad o de sostenibilidad medioambiental. Éstas pueden ser normas fitosanitarias y veterinarias, normas técnicas de producción, normas de etiquetado, etc.

			∙Contingentes a la importación. Establecimiento de cupos de entrada.

			Hay otras medidas de defensa comercial que son utilizadas como instrumentos de protección exterior para compensar actuaciones que distorsionan las condiciones de libre competencia. Generalmente, las dos prácticas que trata de contrarrestar son:

			–El dumping es la venta de productos o la prestación de servicios por debajo de los costes de producción o de los costes propios (servicios). En el caso de la exportación se toma como referencia los costes de producción en el país del exportador.

			–Las subvenciones a la exportación, que se consideran competencia desleal porque desequilibran las reglas del mercado al permitirle a las empresas vender a un precio más bajo de lo que le permite su estructura de coste y ser más competitivas de lo que realmente son, con el consiguiente perjuicio para las que no compiten con esas condiciones.

			Los instrumentos utilizados para contrarrestar estas prácticas son las medidas antidumping y medidas compensatorias (anti-subvención), cuya implantación se contempla a petición de las empresas afectadas tras el estudio correspondiente por parte de las autoridades que correspondan en cada caso. La expresión de estas medidas son el pago de derechos antidumping por parte de la empresa exportadora y de derechos compensatorios, respectivamente.

			Por último, cualquier empresa que desea exportar a otros mercados debe ser consciente y tener muy presente las diferencias culturales y lingüísticas, ya que pueden suponer barreras invisibles a veces con mayor fuerza en la cultura de una empresa que las impuestas por los organismos oficiales.

			1.2.3.Riesgos en el comercio internacional

			En el comercio exterior aparece una serie de riesgos que no existe en el doméstico debido a la distancia geográfica que hay entre el comprador y el vendedor. Éstos son difícilmente evitables, pero sí se puede controlar su efecto sobre la operación y su rentabilidad. Asegurarse frente a ellos hace que disminuya la rentabilidad de la operación, pero es la mejor forma de saber exactamente cuál va a ser el resultado.

			En general, estos riesgos se pueden dividir entre los que asume el importador y los que asume el exportador. Entre los primeros se encuentran:

			–Riesgo en la entrega. La entrega no se produce en tiempo y forma.

			–Riesgo en el transporte. Daño o merma durante el transporte.

			–Calidad. La calidad de los productos servido no es la acordada.

			–Cambio de divisas. Se produce una pérdida debida a la diferencia en el cambio entre el momento de la firma del contrato y el del pago.

			–Riesgos aduaneros. La mercancía tiene que pagar una cantidad mayor en concepto de aranceles que lo que se había previsto.

			Entre los que corre el exportador se puede destacar:

			–Riesgo en la recogida. El importador no recoge la mercancía.

			–Riesgo de impago. El importador no paga el precio acordado.

			–Cambio de divisas. Se produce una pérdida debida a la diferencia en el cambio entre el momento de la firma del contrato y el del pago.

			–Riesgo crediticio, si el importador paga con retraso, en práctico se produce un crédito por parte del exportador que no se había acordado.

			–Riesgo de conversión. El país del importador penaliza el cambio de la moneda local por moneda extranjera.

			–Riesgo político. La aduana del país del importador confisca la mercancía.

			Estos riesgos se pueden agrupar en tres grupos que los engloban, que son los riesgos de los que habitualmente se habla en el comercio exterior y que son el origen de gran parte de las herramientas existentes en este campo:

			–El riesgo comercial, que es el riesgo asociado a cualquier operación, independientemente del ámbito en el que ésta se desarrolla, aunque se puede ver multiplicado por la distancia y los riesgos de los dos siguientes apartados.

			En cualquier caso, la forma de cubrirse frente a ellos será la misma que en una operación doméstica (riesgo de impago, de engaño, en la entrega, en el transporte, etc.), aun aceptando ciertas particularidades.

			–El riesgo de cambio sí es específico del comercio internacional. Consiste fundamentalmente en la posibilidad de que varíe la cotización de la moneda en la que se hace la operación, siempre que sea en una diferente a la del país del exportador.

			Este riesgo afecta tanto al exportador como al importador, aunque de forma inversa. Se debe tener en cuenta la evolución de la cotización de la propia moneda con respecto a la divisa en que se encuentre denominada la operación considerada, determinará si a su vencimiento tendremos una ganancia o una pérdida. Ya que el “cambio”, en definitiva, es el valor de intercambio entre dos divisas, en la medida en que refleja el número de unidades necesarias para la adquisición de otra. No obstante, ese valor, tal y como comentado, no es estable en el tiempo, por lo que una moneda base -moneda primaria- de la operación se puede apreciar o depreciar respecto a otra moneda -moneda secundaria- cuando el valor de la moneda base se incremente o disminuya respecto al valor de la moneda secundaria.

			La planificación para el control del riesgo cambiario es fundamental para el éxito en el propósito de internacionalización de la empresa; asumiendo el extra coste que la empresa debe asumir tras verificar que sus motivos para exportar son viables, el riesgo de cambio puede hacer fracasar cualquier operación de exportación.

			En la siguiente tabla podemos ver la valoración de desequilibrios financieros, que nos permite estimar la probabilidad de ocurrencia de una crisis cambiaria, lo que para una empresa que no tenga en cuenta el riesgo de cambio podría suponer su extinción.

			[image: ]

			Probabilidad de crisis cambiaria por agentes externos. Fuente: ICC. Adaptación de datos de informe sobre probabilidad de tensiones sobre el tipo de cambio. 

			–El riesgo país, que es el problema más difícilmente controlable, aunque existen mecanismo para cubrirse frente a él. Se escapa al control de las empresas y tiene que ver con la posible insolvencia y conflictividad de un país, no con la solvencia de cada empresa en concreto. Uno de los instrumentos principales para controlar el riesgo-país es la Póliza CESCE, organismo que genera una clasificación de cada país en función de su Nivel de riesgo de impago en empresas, clasificando en:
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