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En un mundo globalizado, las pequefias y medianas empresas (PYME) tienen que ser capaces de resistir
la competencia, cada vez mas intensa, de las economias de paises desarrollados y emergentes, y de
aprovechar las oportunidades de mercado que estos paises ofrecen. Existe una relacién directa entre la
internacionalizacion y el aumento del rendimiento de las PYME. Las actividades internacionales refuerzan
el crecimiento y el empleo, aumentan la competitividad y fortalecen la viabilidad de las empresas a largo
plazo. No obstante, pese a las oportunidades que ha aportado el mercado Unico ampliado y la globalizacion
en general, las PYME europeas siguen dependiendo en gran medida de sus mercados nacionales.

La Estrategia de la UE para las PYME, establecida en la iniciativa «Small Business Act» para Europa,
iniciada por la Comisién en junio de 2008 y revisada en 2011, insta a la UE y los Estados miembros
a apoyar y a animar a las PYME a beneficiarse del crecimiento de los mercados de fuera de la UE, en
particular mediante actividades de apoyo en funcién del mercado y de formacién empresarial.

Al hacerlo pueden beneficiarse del mayor énfasis en innovacion y competitividad de las PYME de los
Fondos Estructurales y de Inversién de la UE v, en particular, del Fondo Europeo de Desarrollo Regional,
que es, con diferencia, la fuente de financiaciéon mas importante de la UE para las PYME.

Entre 2007 y 2013, los Fondos Estructurales destinaron unos 70 000 millones EUR a apoyar a las
empresas, especialmente a las PYME. Casi 200 000 proyectos financiados a través del FEDER ofrecieron
asistencia especificamente a PYME (muchos de estos proyectos daban apoyo a varias PYME). Estos
proyectos permitieron el establecimiento de 78 000 empresas de nueva creacion, asi como la creacion de,
al menos, 268 000 empleos permanentes en PYME (y muchos otros puestos de trabajo que fue posible
mantener). Estos resultados seguiran aumentando, ya que el proyecto contindia hasta finales de 2015.

Recomendamos esta guia a los responsables politicos, a las partes interesadas y a los organismos de
gestidn, especialmente a escala regional, en la confianza de que inspirara medidas practicas para utilizar
los Fondos Estructurales con el fin de ayudar a las PYME europeas a crecer y a ampliarse mas alla de sus

fronteras.
A G-J{“M Uﬂ&@ﬂ
Antonio TAJANI Johannes HAHN
Vicepresidente de la Comisién Europea Miembro de la Comisién Europea
Responsable de Industria y Emprendimiento Responsable de Politica Regional
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Resumen ejecutivo

Helping EU SMEs to internationalise

Las pequefias y medianas empresas (PYME)
son la espina dorsal de la economia europea.
Dentro de la UE representan el 99 % de todos
los negocios, el 67 % de todos los empleos del
sector privado, nada menos que el 85 % de to-
dos los empleos de reciente creacién y alrede-
dor de un 59 % del valor afiadido de la econo-
mia. La creacién de contactos internacionales
abre nuevos mercados para las PYME vy tienen
el potencial de impulsar considerablemente el
crecimiento y la competitividad de las PYME.

En la presente guia, el término «internacionali-
zacién» hace referencia a todas las actividades
en las que las PYME desarrollan una relacion
comercial significativa con un socio extranjero:
exportaciones, importaciones, inversién exte-
rior directa (IED - deslocalizacion o externaliza-
cion), subcontratacién internacional y coopera-
cion técnica internacional. Puede producirse a
escala transfronteriza, a escala transnacional
dentro de la UE o a escala internacional mas
alla de las fronteras de la UE.

La internacionalizacién puede aportar benefi-
cios en materia de competitividad a nivel em-
presarial que pueden traducirse eventualmen-
te en un mejor rendimiento econémico a escala
nacional y europea:

- Ser activo internacionalmente esta muy
relacionado con obtener un mayor creci-
miento del volumen de negocios.

- Las PYME activas a escala internacional
suelen registrar un mayor crecimiento del
empleo que las PYME no activas.

- La internacionalizacién y la innovacion
estan estrechamente relacionadas.

Pese a ello, pocas son las PYME de la UE que
operan a escala internacional, tanto dentro
como fuera de la UE. Seguin un estudio realizado
en 2010, el 25 % de las PYME con sede en la
UE habian realizado exportaciones (dentro y
fuera de Europa) durante los tres afios previos.
Estas actividades estaban destinadas, en su
mayoria, a otros paises de la UE: solo el 13 %
de las PYME se introdujeron en mercados de
crecimiento no pertenecientes a la UE.



Factores que impulsan y factores que
obstaculizan la internacionalizacion

El tamafio, la antigliedad y la experiencia de
las PYME influyen en su disposicion y capaci-
dad para internacionalizarse:

- Cuanto mas grande es la empresa, mayor
tendencia presenta a internacionalizarse.

- Las exportaciones y las importaciones tien-
den a aumentar a medida que las empre-
sas tienen mas antigliedad.

« Muy pocas PYME inactivas a escala interna-
cional prevén iniciar actividades internacio-
nales en el futuro cercano.

Algunos sectores tienden a ser mas adecuados
para internacionalizarse que otros:

- El comercio, la fabricacion, el transporte y
la comunicacion y la investigacién son los
sectores mas internacionales.

- Las empresas que practican el comercio
electronico son mas activas a escala inter-
nacional que las tradicionales.

Si queremos ayudar a que mas PYME trabajen
con socios extranjeros, debemos empezar por
entender qué es lo que evita que lo hagan. Los
principales obstaculos mencionados por las
PYME son los siguientes:

. falta de circulante para financiar las expor-
taciones;

- dificultad de identificar oportunidades de
negocio en el extranjero;

- falta de informacion para ayudarlas a en-
contrar/analizar mercados;

- incapacidad para contactar con posibles
clientes internacionales;

- dificultad para obtener una representacion
fiable en el extranjero;

- falta de tiempo para gestion;

- insuficiente personal o personal no formado.

El apoyo publico puede desempefiar
un papel importante

El apoyo publico puede desempefiar un papel
importante a la hora de promover una mayor
internacionalizacion. Un estudio realizado por
la Comisién en 2011 demostré que, de prome-
dio, los programas de apoyo publico destina-
dos a las PYME (econémico y no econémico, a
escala nacional y de la UE):

aumentaron el volumen de negocios de las
PYME en el mercado objetivo en un 28 9%;
aumentaron su volumen de negocios total
enun 11 9%,;

permitieron la creacién o el mantenimiento
de tres puestos de trabajo;

supusieron aproximadamente el 12 % del
volumen de negocios del afio siguiente.

Un apoyo que tenga éxito tiene que basarse,
en primer lugar, en la creacion de capacidades
dentro de la PYME, para lo que los servicios de
formacion y asesoramiento desempefian un
papel esencial. Es necesario calificar, examinar
y analizar las empresas antes de adaptar la
mezcla de programas de apoyo estandariza-
dos (normalmente) para desarrollar un plan de
apoyo especifico para la empresa. Con el fin de
impulsar la competitividad y el crecimiento, los
programas tienen que dar apoyo a todo tipo de
internacionalizacion, no solo a la exportacion.

A pesar de que ya estan desarrollandose nu-
merosos programas para dar apoyo a la inter-
nacionalizacion de las PYME, estos son todavia
muy desconocidos: el porcentaje de PYME de la
UE que conocen estas oportunidades oscila en-
tre el 15 % en el caso de las microempresas y
el 27 % en el caso de las empresas medianas,
y entre solo el 10 % de las empresas que no
son activas a escala internacional y el 22 % de
PYME que realizan actividades internacionales.
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Utilizar los Fondos Estructurales vy
de Inversidn Europeos para apoyar la
internacionalizacion

Los Fondos Estructurales pueden impulsar
proyectos practicos para ayudar a las PYME a
establecer contactos a escala internacional. Por
tal motivo, la presente guia ofrece sugerencias
de medidas que podrian aplicarse en todos los
Estados miembros y en todas las regiones,
con el respaldo de los Fondos Estructurales
Europeos.

Esta dirigida principalmente a los responsables
politicos, las partes interesadas y los
organismos de gestion a escala regional.

Como apoyar la internacionalizacion
de las PYME

En el anexo 1 se recogen las medidas de la UE
a las que puede acceder facilmente y que pue-
den ayudarle a la hora de asesorar a las PYME.

En el capitulo 3.3 se exponen varios enfoques
que han funcionado muy bien en los Estados
miembros. Estos programas ofrecen apoyo a
las distintas PYME u operan a través de redes
y agrupaciones empresariales. Tienden a ser
mas eficaces cuando se centran en sectores
especificos.

El capitulo 4 describe cémo utilizar los Fondos
Estructurales de la UE para proyectos de inter-
nacionalizacion.

El capitulo 5 ofrece ejemplos de buenas practi-
cas que puedan servir de inspiracién de accio-
nes practicas para animar a las PYME europeas
a expandirse internacionalmente e impulsar el
crecimiento.







Felipe Dupouy/Digital Vision/Thinkstock
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2.1 Introduction

Las pequefias y medianas empresas (PYME)!
son la espina dorsal de la economia europea.
Representan el 99 % de todos los negocios de
la UE, el 67 % de todos los puestos de traba-
jo del sector privado no financiero, y suponen
nada menos que el 85 % de todos los empleos
de reciente creacién (CE, 2011 (3), pp. 5-6) y
alrededor de un 59 % del valor afiadido produ-
cido por la economia?.

La internacionalizacion abre nuevos mercados
a las PYME vy tiene el potencial de impulsar
considerablemente el crecimiento y la compe-
titividad de las PYME.

En la presente guia, el término «internacionali-
zacion» hace referencia a todas las actividades
en las que las PYME desarrollan una relacién
comercial significativa con un socio extranjero:
exportaciones, importaciones, inversion exte-
rior directa (IED - deslocalizacién o externali-
zacion), subcontratacion internacional y coope-
racién técnica internacional (CE, 2010, p. 5). En
otras palabras: actividades empresariales que

2

;Por gué las
PYME deberian
«internacionalizarsex»’

dan respuesta a las oportunidades y retos de la
globalizacién (CE, 2007, p. 13). Pueden produ-
cirse a escala transfronteriza, a escala trans-
nacional dentro de la UE o a escala internacio-
nal fuera de la UE.

La internacionalizaciéon puede aportar bene-
ficios en materia de competitividad a nivel
empresarial que pueden traducirse eventual-
mente en una mejora del rendimiento econo-
mico a escala nacional y europea (CE, 2010,
p. 57). Un estudio publicado en 2010, que
abarca el periodo comprendido entre los afios
2007 y 2008, arrojo los siguientes resultados
(CE, 2010, p. 8):

« Ser activo internacionalmente esta muy

relacionado con un mayor aumento del
volumen de negocios.
Mas del 50 9% de las PYME que han inver-
tido en el extranjero o que han realizado
alguna operacion de subcontratacion inter-
nacional, han registrado un aumento en su
volumen de negocios, mientras que la me-
dia para las PYME en su conjunto se sitla
en el 33 %.

! La Comision Europea considera que una empresa es una PYME si tiene hasta un maximo de 250 empleados, un volumen de negocios anual de 50 millones EUR como

maximo y un balance total de 43 millones EUR como maximo.

2 http://epp.eurostat.ec.europa.eu/statistics_explained/index.php/Small_and_medium-sized_enterprises.


http://epp.eurostat.ec.europa.eu/statistics_explained/index.php/Small_and_medium

« Las PYME activas a escala internacional
suelen registrar un mayor crecimiento
del empleo que otras PYME. A modo ilus-
trativo:

@ El crecimiento del empleo de los exporta-
dores se situd en el 7 9%, el de las empre-
sas no exportadoras en el 3 %.

@ El crecimiento del empleo de los impor-
tadores se situo en el 8 9%, el de las em-
presas no importadoras en el 2 %.

@ Tanto las PYME importadoras como ex-
portadoras registraron un crecimiento
del empleo del 10 %; otras sélo del 3 %.

o Las PYME con IED registraron un creci-
miento del empleo del 16 %, otras solo
del 4 %.

« La internacionalizaciéon y la innovacion
estan fuertemente relacionadas.

El 26 % de las PYME activas a escala in-
ternacional comercializaron productos o
Servicios nuevos para su sector en su pais,
mientras que para otras PYME, este por-
centaje es solo del 8 %. Las PYME activas
a escala internacional también tuvieron
mas éxito con innovaciones de procesos
que eran nuevos para su sector en su pais
(11 % frente al 3 % para otras PYME).

Asi pues, las PYME activas a escala internacio-
nal son mas competitivas que las nacionales
(CE, 2010, p. 70). Se benefician del acceso a
los conocimientos técnicos y a la tecnologia,
una mayor eficiencia y economias de escala
y una mayor competencia al introducirse en
mercados dificiles y explotar las ventajas de
la tecnologia mas avanzada (CE, 2007, p. 10).
Dada la creciente integracion del mercado, las
PYME pueden desempefiar un papel importan-
te en las cadenas de valor internacionales.

A pesar de esto, solo una pequefia proporcion
de PYME de la UE estan operando a escala
internacional dentro o fuera de la UE.

2.2 La situaciéon actual

Las actividades internacionales ayudan a las
empresas a competir, crecer y sobrevivir a lar-
go plazo. Sin embargo, un estudio realizado en
2010 mostré que el 25 % de las PYME esta-
blecidas en la UE habian realizado exportacio-
nes (dentro y fuera de Europa) durante los tres
afios anteriores>.

Solo el 13 % lo hicieron en mercados de fuera
de la UE.

Asi pues, la UE constituye el principal merca-
do de la gran mayoria de las PYME europeas.
También es un primer paso bueno y adecuado
para el lanzamiento de operaciones interna-
cionales fuera de la UE. En la mayoria de los
casos, el mercado interior de la UE permite
que las pequefias y medianas empresas crez-
can hasta el punto de poder competir con éxito
mas alla de las fronteras de la UE. Asi, para la
mayoria de las PYME, la UE puede constituir
una plataforma de lanzamiento para intro-
ducirse con mas posibilidades de éxito en los
mercados internacionales (CE, 2007, p. 5).

Los beneficios de la internacionalizacion no
solo proceden de la exportacion, sino de todos
los tipos de actividad internacional. Importar,
por ejemplo, puede mejorar el rendimiento al
facilitar acceso a nuevas tecnologias y capaci-
dades, y hay mas empresas europeas activas
en la importacion que en la exportacion. La
inversion extranjera directa (deslocalizacion
o externalizacion), las transferencias de tec-
nologia, la participacion en cadenas de valor
internacionales y otras formas de cooperacion
entre PYME también estan ganando terreno.
En todos los casos, las empresas estan bus-
cando principalmente obtener mayores venta-
jas competitivas: el acceso a la tecnologia y a
insumos mas baratos o mas facilmente dis-
ponibles es tan importante para ellas como el
acceso a otros mercados, si no mas (CE, 2007,
p. 8).

3 CE, 2010, p. 5: Las estadisticas estan basadas en una muestra de aproximadamente 1000 PYME de 26 sectores. Los datos se recopilaron en la primavera de 2009

(cuando la UE tenia 27 Estados miembros) y abarca los afios 2006 a 2008.
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En el siguiente cuadro se recogen los diferentes enfoques adoptados por las PYME de la UE (CE,

2010, pp. 16, 17, 33, 36).

...% de
todas las
PYME de la
1]

Tipo de
internacionalizacion

...% de estas que operan

... % de todas
las PYME

que operan
en mercados

en una region en otros fuera de la UE
transfronteriza paises de la
(aprox.) UE (aprox.)
Importacion 29 % 89 % 14 %
Exportacion 25 % 47 % 80 % 13 9%
Cooperacion tecnoldgica con | 7 %
un socio extranjero
Subcontratacién para un 7 %
socio extranjero No procede
Utilizacion de subcontratis- | 7 %
tas extranjeros
Inversion extranjera directa |2 %

Globalmente, mas del 40 % de las PYME eu-
ropeas tienen algun tipo de relacién comercial
internacional. No obstante, pocas operan fuera
de la UE (CE, 2010, p. 15).

;Cuales son los mercados exteriores a la UE
de los que mas se benefician las empresas eu-
ropeas?

Un estudio realizado en 2011 pone de mani-
fiesto que los siguientes siete mercados ob-
jetivo son cada vez mas importantes para la
actividad empresarial europea: Brasil, Rusia,
India y China («los paises BRIC»), Japon, Corea
del Sur y Ucrania. La proporcion de PYME de
la UE internacionalizadas con actividades em-
presariales en estos mercados de crecimiento
de 2009 a 2010 fue como sigue: Rusia: 13 %,
China: 10 9%, Ucrania: 8 %, Japon: 7,5 %, Bra-
sil: 6,5 %, India: 6 %, y Corea del Sur: 4,5 %
(CE, 2011 (1), p. 13).

2.3. Factores que impulsan
la internacionalizacion
de las PYME
Los proveedores de servicios de apoyo debe-

rian conocer los factores que afectan al clima
empresarial y que impulsan u obstaculizan la

internacionalizacion de las PYME: «impulsores»
y «obstaculos». No pueden influir en ellos di-
rectamente, pero al conocerlos, pueden hacer
el mejor uso posible de los factores favore-
cedores y reducir los obstaculos en la medida
posible.

Empecemos por los factores que impulsan la
internacionalizacion.

La actual ola de globalizacion presenta las
siguientes caracteristicas principales (CE,
2007, p. 6):

un descenso sin precedentes de los obsta-
culos al comercio en todo el mundo;
sistemas de comunicacion y logistica am-
pliamente mejorados a disposicion de to-
das las empresas;

la revolucion de la tecnologia de la infor-
macion, que ha abierto el camino a un
mayor intercambio de tecnologia y conoci-
mientos y a la aparicién de nuevos tipos de
transacciones econdémicas como el comer-
cio electrdnico.

Estos beneficios se aplican a grandes empre-
sas y PYME por igual, pero para las PYME pa-
rece no ser tan obvio cémo sacar provecho de
ellos. Para lograr PYME mas internacionales es




necesario contar con empresarios mas inter-
nacionales, exponiéndolos pronto, preferible-
mente en el sistema educativo, al clima inter-
nacional y a los beneficios de contar con una
perspectiva internacional (CE, 2007, p. 10).

Si estudiamos con detalle los diferentes merca-
dos nacionales de las PYME, vemos que cuanto
mas pequefio es el pais, mas internacionales
son sus PYME. Paises como Estonia, Dinamarca,
Suecia y la Republica Checa o Eslovenia tienen
un porcentaje de empresas exportadoras de en-
tre el 55 %y el 35 %, mientras que la media de
la UE es del 25 %, y en Alemania, Francia y el
Reino Unido este porcentaje se sitta alrededor
del 20 % (CE, 2010, p. 24).

No resulta sorprendente comprobar que las
PYME situadas cerca de una frontera son mu-
cho mas activas en sus regiones transfronteri-
zas pero no se extienden mas alla de estas (CE,
2010, p. 6).

El tamafio, la antigiiedad y la experiencia de las
PYME son factores importantes que influyen en
su disposicion y capacidad para internacionali-
zarse:

« Cuanto mas grande es la empresa, mayor
tendencia presenta a internacionalizarse,
en general: el 24 % de las microempresas,
el 38 % de las empresas pequefias y el
53 % de las empresas medianas exportan;
en el caso de las importaciones los porcen-
tajes correspondientes son del 28 %, 39 %
y 55 % (CE, 2010, p. 5).

- Las actividades de exportacién e impor-
tacion aumentan a medida que las em-
presas ganan antigliedad. Los porcentajes
de PYME que exportan aumentan gradual-
mente desde solo el 15 % de las empresas
de hasta 4 afios de antigliedad hasta casi
el 30 % de las empresas de 25 afios 0 mas
(CE, 2010, p. 6).

- Enlo que se refiere a la experiencia, pocas
PYME inactivas a escala internacional pre-
vén iniciar actividades internacionales en el
futuro cercano. Solo alrededor del 4 % de
todas las empresas no internacionalizadas

manifiestan la intencién de iniciar alguna
operacion internacional (CE, 2010, p. 6).

;Hay algun tipo especifico de internacionaliza-
Cién que sea especialmente apto para iniciarse?

Las PYME suelen empezar importando. De las
PYME que importan y exportan, empezaron im-
portando el doble (39 %) de las que empezaron
exportando (18 9%). El 42 % empezd importando
y exportando en el mismo afio (CE, 2010, p. 6).

Por dltimo, algunos sectores tienden a ser mas
adecuados para internacionalizarse que otros:

El comercio, la industria manufacturera, el
transporte y la comunicacion y la investiga-
cion son los sectores mas internacionales.
Los sectores con el mayor porcentaje de PYME
exportadoras son la extraccion de minerales
(58 %), la industria manufacturera (56 %), el
comercio mayorista (54 %), la investigacion
(54 %), la venta de vehiculos de motor (53 %),
los servicios de alquiler y arrendamiento (39 %)
y el transporte y las comunicaciones (39 %). En
el sector servicios, el sector de la investigacion
presenta unos indices altos (CE, 2010, p. 6).

Las empresas que trabajan con comercio
electrénico son mas activas a escala inter-
nacional que las tradicionales. Tener los me-
dios para vender productos o servicios en linea
tiene una correlacién positiva con ser activo en
mercados de importacion o exportacion (incluso
cuando la variable esté controlada para otros
efectos como el tamafio de la empresa). La con-
clusion podria ser que Internet ha facilitado a
las PYME de todos los tamafios la posibilidad de
superar algunos de los obstaculos para su inter-
nacionalizacién. De hecho, la relacién entre cier-
tos obstaculos y el tamafio de las empresas se
ha debilitado debido a Internet (CE, 2010, p. 7).

2.4. Principales obstaculos
a la internacionalizacion
de las PYME

Analizar los obstaculos para la internacionali-
zacion de las PYME permite destinar la ayuda
a las necesidades especificas de las PYME (CE,
2010, p. 57).

“ Informe final del estudio de proyecto conjunto de la OCDE-APEC «Removing barriers to SME access to international markets» («Suprimir los obstaculos al acceso de
las PYME a los mercados internacionales») Conferencia Mundial OCDE/APEC, celebrada en Atenas (Grecia) los dias 6 a 8 de noviembre de 2006.
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Aungue los mercados internacionales, tanto
privados como publicos, ofrecen oportunida-
des considerables a las empresas europeas,
las PYME se enfrentan a dificultades concretas
a la hora de aprovechar el mercado mundial,
especialmente para acceder a informacion so-
bre los mercados, localizar posibles clientes y
encontrar socios idéneos. También afrontan
cuestiones mas complejas, como el cumpli-
miento de leyes extranjeras, como las disposi-
ciones imperativas del Derecho contractual, las
normas aduaneras, las normas y los reglamen-
tos técnicos, la gestién de la transferencia de
tecnologia y la proteccidon de los derechos de
propiedad intelectual o industrial. A la hora de
abordar tales retos, las PYME suelen contar con
menos conocimientos especializados y menos
recursos financieros o humanos internos que
las grandes empresas (CE, 2011 (2), p. 3).

Las politicas acertadas para ayudar a las PYME
a expandirse a escala internacional deberan
empezar por comprender los principales pro-
blemas a los que se enfrentan cuando conside-
ran la posibilidad de empezar a operar con un
socio extranjero. Segun la OCDE*, los principa-
les obstaculos mencionados por las PYME son
los siguientes (CE, 2007, pp. 10-11):

. falta de circulante para financiar las expor-
taciones;

- dificultad de identificar oportunidades de
negocio en el extranjero;

- insuficiente informacién para encontrar/
analizar mercados;

« incapacidad para contactar con posibles
clientes internacionales;

- dificultad para obtener una representacién
fiable en el extranjero;

- falta de tiempo de gestién para los asuntos
relativos a la internacionalizacion;

- insuficiente personal o personal no formado.

Las empresas que todavia no son activas en
el mercado internacional pueden subestimar
algunos obstaculos y dar excesiva importancia
a otros, de forma que es necesario considerar
la experiencia internacional de las empresas,
0 su ausencia, a la hora de disefiar y desarro-
llar servicios de apoyo empresarial (CE, 2010,
p. 57).
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Una encuesta realizada en 2010 (CE, 2010,
pp. 58-59) reveld la existencia de los siguien-
tes obstaculos dentro de las empresas, tal y
como los perciben las PYME:

- el precio de su producto o servicio;
el elevado coste de la internacionalizacion;
- la calidad del producto y la falta de perso-
nal cualificado;
las especificaciones de los productos de la
empresa;
el idioma.

Para las PYME, el obstaculo mds importante es
el precio de los servicios o productos de la em-
presa. Esto, por supuesto, depende de los pre-
cios generales del mercado nacional y del nivel
de eficiencia empresarial, por lo que las me-
didas especificas de apoyo a la internaciona-
lizacién probablemente no aborden esta cues-
tién. No obstante, integrar medidas destinadas
a incrementar la eficiencia empresarial, tanto
combinando la internacionalizacion y la politica
de innovacion como fomentando el abasteci-
miento eficiente de insumos, quizas mediante
importaciones directas, puede resultar eficaz.

El segundo obstaculo mas importante es el
«elevado coste de la internacionalizacién». La
UE tiene la mision de trabajar en el sentido de
desarrollar normas de comercio internacional
que den respuesta a las necesidades especi-
ficas de las PYME europeas. La Comision Eu-
ropea tiene el objetivo de reducir las barreras
arancelarias y no arancelarias al comercio
negociando acuerdos de libre comercio con
paises no pertenecientes a la UE. También
busca la aproximacion normativa a través de
diferentes dialogos, por ejemplo, en el marco
de la politica europea de vecindad, es decir, la
Asociacion Oriental y la Cooperacion industrial
UE-Mediterraneo.

No obstante, se puede facilitar a las PYME ayu-
da técnica directa, por ejemplo, facilitando el
acceso a la informacion sobre mercados inter-
nacionales, ayudandoles a crear asociaciones
internacionales de empresas, investigacion
o tecnologia (por ejemplo, a través de la red
Enterprise Europe Network, véase el anexo 1)
o subvencionando su participacion en ferias
comerciales en el exterior.



El tamafio de la empresa no tiene importancia
en lo que se refiere a los obstaculos internos,
excepto en cuanto a la falta de personal sufi-
cientemente cualificado: cuanto mas pequefia
es la empresa mayor parece este obstaculo.

El estudio también analizd los obstaculos
externos del clima empresarial (CE, 2010,
pp. 59-60). Los factores que la mayor parte
de las PYME percibieron como obstaculos a la
internacionalizacion son los siguientes:

. falta de capital;

. falta de apoyo publico adecuado;

. falta de informacién adecuada;

- el coste o las dificultades con la documen-
tacion necesaria para el transporte;

- otras legislaciones y normativas en el pais
extranjero;

- aranceles u otros obstaculos al comercio en
el mercado extranjero;

. diferencias culturales (incluida la cultura
empresarial).

Los patrones de los obstaculos externos per-
cibidos en la UE y en todo el mundo son bas-
tante similares, a pesar de que «aranceles u
otros obstaculos al comercio en el mercado
extranjero», «otras legislaciones y normativas
en el pais extranjero», «aranceles u otros obs-
taculos al comercio en el mercado extranjero»
y «diferencias culturales» se citan con bastante
menor frecuencia en relacién con la UE. Resul-
ta sorprendente que las PYME mencionen la
«falta de capital» y la «falta de apoyo publico
adecuado» con mas frecuencia con referencia
a la UE que a los mercados mundiales. Esto
puede deberse a que, en general, las PYME ac-
tivas en mercados no pertenecientes a la UE
tienden a ser mas grandes y a tener mas ex-
periencia. Las PYME grandes consideran que el
factor «otras legislaciones y normativas en el
pals extranjero» es mas importante, mientras
que las microempresas citan mas a menudo la
«falta de capital».
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Ayuda publica a
la internacionalizacion
de las PYME

3.1. The role of public support

Hemos visto que las PYME desempefian un
papel esencial en la estabilidad y el potencial
de cualquier economia nacional en términos
de empleo y valor afiadido. Habida cuenta de
que la mayor parte de las PYME estan limita-
das en cuanto a los recursos, necesitan apoyo
para adquirir las capacidades necesarias para
competir con éxito en el mercado internacional
(CE, 2007, p. 17).

Asi se explica que la Estrategia de la UE para
las PYME, establecida en la iniciativa «Small
Business Act» (SBA), iniciada por la Comision
en junio de 2008° y revisada en 20118, inste a
la UE y los Estados miembros a apoyar y a ani-
mar a las PYME a beneficiarse del crecimiento
de los mercados no pertenecientes a la UE, en
particular mediante actividades de apoyo en
funcion del mercado y de formacién empresa-
rial (CE, 2011 (2), p. 5). Esto se ampli6 con ma-
yor detalle en la Comunicacién de la Comision
de 2011 «Pequefias empresas en un mundo
grande: una nueva asociacion que ayude a las
PYME a aprovechar oportunidades globales»’.

Las PYME aprecian claramente la ayuda pu-
blica: el 11 9% de las que utilizan medidas de
ayuda publica ofrecidas por sus gobiernos
afirman que no podrian haber realizado ope-
raciones comerciales internacionales sin ellas.
En total, el 55 % de las PYME activas a escala
internacional estan de acuerdo con, al menos,
una de las siguientes cuatro afirmaciones (CE,
2010, p. 70):

Sin apoyo no se habrian internacionalizado
en absoluto.

Con apoyo se internacionalizaron antes de
lo que habria sido posible de otro modo.
Con apoyo llevaron a cabo actividades de
internacionalizacion adicionales.

Con apoyo obtuvieron un mayor conoci-
miento de las oportunidades que ofrecen
los mercados extranjeros.

El apoyo publico también puede efectuar una
contribucién valiosa abordando los problemas
que se perciben como los principales obsta-
culos a la internacionalizacion: el acceso a la
informacion y el acceso a la ayuda econémica
(CE, 2010, p. 70).

5 http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=COM:2008:0394:FIN:ES:PDF
5 http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/small-business-act/files/sba_review_en.pdf
7 http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=COM:2011:0702:FIN:ES:PDF
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Un estudio realizado por la Comisién en 2011
demostro que, de promedio, los programas de
apoyo publico (econémico y no econdémico, a
escala nacional y de la UE) (CE, 2011 (1), p. 8):

aumentaron el volumen de negocios de las
PYME en el mercado objetivo en un 28 %;
incrementaron el volumen de negocios
total de la empresa en un 11 %;
permitieron la creacién o el mantenimiento
de tres puestos de trabajo;

supusieron aproximadamente el 12 % del
volumen de negocios del afio siguiente.

3.2. Grado de conocimiento y
utilizacion de programas de
apoyo publico entre las PYME

A pesar de que ya estan desarrollandose nu-
merosos programas para dar apoyo a la inter-
nacionalizacion de las PYME, estos son todavia
muy desconocidos: el porcentaje de PYME de la
UE que conocen estas oportunidades oscila en-
tre el 15 % en el caso de las microempresas y
el 27 % en el caso de las empresas medianas,
y entre solo el 10 % de las empresas que no
son activas a escala internacional y el 22 % de
PYME con actividades internacionales.

Cabe mencionar algunas diferencias entre sec-
tores: entre el 20 % vy el 25 % de las PYME del
comercio mayorista y la industria manufactu-
rera conocen los programas de apoyo, mien-
tras que en el caso del comercio minorista, el
transporte y los servicios personales solo entre
el 10% y el 13 % de las empresas saben qué
apoyo publico tienen a su disposicién. Asi pues,
el primer paso para ofrecer un apoyo adecua-
do para que las PYME puedan tener acceso a
oportunidades de mercados internacionales es
incrementar entre las PYME el grado de cono-

cimiento de programas de apoyo publico a las
empresas, que en la actualidad es bastante
bajo (CE, 2010, p. 7).

Mientras que las empresas pequefias estan
mucho mas expuestas a los obstaculos al co-
mercio que las empresas mas grandes, son es-
tas ultimas las que mejor conocen cuales son
las medidas de apoyo a su disposicién y las
que mejor las aprovechan (CE, 2010, pp. 63,
64). Hasta el momento han sido muy pocas
las PYME de la UE que realmente han utiliza-
do medidas de apoyo publico. Segun el estudio
del 2010, el apoyo no econémico es mas uti-
lizado por las mas pequefias de las empresas
que realizan negocios a escala internacional:
el 10 % de las microempresas, frente al 8 %
de las empresas pequefias y el 6% de las
empresas medianas. El apoyo econémico, por
otra parte, es mas empleado por las PYME mas
grandes de entre las que operan a escala in-
ternacional: el 10 % de las microempresas, el
13 % de las empresas pequefias y el 16 % de
las empresas medianas (CE, 2010, p. 7).

Se registran grandes diferencias entre los
paises: un elevado porcentaje de PYME en
Austria (47 %) indicaron haber empleado ayu-
da econdmica, mientras que en paises como
Portugal, Dinamarca y Paises Bajos, la cifra
es del 1 % o inferior. El uso de medidas de
apoyo no econdémico es mas elevado en Eslo-
venia (23 %), Chipre (19 %) y Letonia (16 %),
pero muy inferior en todos los demas Esta-
dos miembros (CE, 2010, pp. 7, 67). El cua-
dro siguiente muestra el grado de utilizacién
de medidas de apoyo publico econémico y no
economico para fomentar la internacionaliza-
cién en 2009 desglosadas por paises, en tér-
minos de porcentaje de PYME que operan a
escala internacional:
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Porcentaje de PYME activas a escala internacional que utilizan medidas de apoyo econémico o
no econémico

Clasifi- | Pais % que Clasifi- | Pais % que
cacion utilizan cacion utilizan
ayuda ayuda no
economica economica
1 Austria 47 % 1 Eslovenia 23 %
2 Turquia 32 % 2 Chipre 19 %
3 Grecia 17 % 3 Letonia 16 %
4 Letonia 17 % 4 Lituania 12 %
5 Noruega 14 % 5 Luxemburgo 11 %
6 Alemania 14 % 6 Italia 11 %
7 Espafia 10 % 7 Noruega 11 %
8 Italia 9 % 8 Grecia 11 %
9 Eslovaquia 9 % 5 Francia 9 %
10 Francia 7 % 10 Espafia 9 %
11 Rumania 6 % 11 Alemania 7 %
12 Hungria 5% 12 Dinamarca 5%
13 Suecia 5% 13 Reino Unido 5%
14 Chipre 5% 14 Irlanda 4 9%
15 Reino Unido 5% 15 Austria 3%
16 Eslovenia 4 % 16 Polonia 3%
17 Luxemburgo 4 % 17 ARYM (Antigua 2%
Republica Yugoslava
de Macedonia)
18 Liechtenstein 4 % 18 Finlandia 2%
19 Bélgica 4 % 19 Bélgica 1%
20 Finlandia 3% 20 Eslovaquia 1%
21 Estonia 3% 21 Paises Bajos 0%
22 Lituania 3% 22 Estonia 0%
23 Polonia 3% 23 Malta 0%
24 Irlanda 3% 24 Croacia 0%
25 Malta 2% 25 Portugal 0%
26 Bulgaria 2% 26 Suecia 0%
27 Croacia 2% 27 Chequia 0%
28 Chequia 2% 28 Bulgaria 0%
29 Portugal 1% 29 Hungria 0%
30 Dinamarca 1% 30 Islandia 0%
31 Paises Bajos 1% 31 Liechtenstein 0 %
32 ARYM (Antigua 0% 32 Rumania 0%
Republica Yugoslava
de Macedonia)
33 Islandia 0 % 33 Turquia 0%

Fuente: CE, 2010, p. 67



;Qué tipo de apoyo publico utilizan las PYME con
mas frecuencia?

Entre los servicios econdémicos, los «subsidios y
subvenciones» son, con diferencia, las férmulas
mas utilizadas y también las que las PYME con-
sideran mas Utiles para operar a escala interna-
cional. De los servicios de apoyo no econémico
disponibles, los seis mas utilizados por las PYME
y, por lo tanto, los que merecen especial aten-
cion (CE, 2011 (1), p. 51) son los siguientes:

- informacién sobre normas y reglamentos;

- informacién sobre oportunidades de merca-
do;

- exposiciones en ferias de comercio interna-
cionales;

- identificacion de potenciales socios para
realizar actividades econdmicas en el ex-
tranjero;

- cooperacion y establecimiento de redes en
el ambito empresarial;

- eventos para fomentar la relacion entre
empresas.

3.3. Como apoyar la internacionali-
zacion de las PYME

Un apoyo correcto de la internacionalizacion
depende, en primer lugar, de la creaciéon de
capacidades dentro de las PYME, para lo que
el apoyo individual y el acceso a los servicios
de formacién y asesoramiento desempefian un
papel esencial. Es necesario calificar, seleccio-
nar y analizar las empresas antes de ofrecer
apoyo alguno y de adaptar la mezcla de pro-
gramas de apoyo estandarizados (normalmen-
te) para desarrollar un plan de apoyo especifi-
co para la empresa. Con el fin de impulsar la
competitividad y el crecimiento, los programas
tienen que dar apoyo a todo tipo de formas de
internacionalizacion, no solo a la exportacion
(CE, 2007, p. 32).

Los principales programas de internacionaliza-
cidn deberan atraer al mayor nimero de PYME
posible (CE, 2007, p. 32). Se recomienda pres-
tar especial atencién a las microempresas y a
las empresas pequefias, es decir, PYME de me-
nos de 50 empleados, un volumen de negocios
inferior a 10 millones EUR y un balance total

inferior a 10 millones EUR. Estas forman el
grueso de todas las PYME de la UE y son espe-
cialmente vulnerables. Los esfuerzos deberdn
dirigirse simultaneamente a ampliar la capaci-
dad tanto de innovacion como de realizar ac-
tividades empresariales a escala internacional,
dado que ambas tienden a ir de la mano (véa-
se los capitulos anteriores). El comercio elec-
trénico es otro componente en el que merece
la pena detenerse: Internet es facilmente ac-
cesible como canal de distribucion incluso para
las PYME mas pequenias, por lo que el comercio
electronico transfronterizo ofrece un enorme
potencial de crecimiento para estas empresas
(CE, 2010, pp. 71-75).

En relacién con los siete mercados objetivo
Brasil, Rusia, India, China, Japdn, Corea del Sur
y Ucrania, los tipos de apoyo publico de los que
mas esperan las PYME europeas son general-
mente (CE, 2011 (1), p. 7) los siguientes:

. asistencia a la hora de identificar a los
socios empresariales en estos palises;

. facilitacion de informacién adecuada sobre
oportunidades de mercado;

. facilitacion de informacién sobre normas y
reglamentos.

No obstante, no todo el apoyo publico es igual
de eficaz.

En primer lugar, el apoyo publico debe dirigirse
a ambitos en los que el mercado sea deficien-
te, de forma que se evite la competencia in-
debida con proveedores de servicios privados.
También debe fijar con claridad metas y objeti-
vos cuantitativos, introducir medidas de super-
vision y analizar los resultados. El objetivo es
garantizar que el apoyo llegue a los beneficia-
rios a los que esta destinado, obtenga los re-
sultados previstos y no malgaste los recursos
publicos (CE, 2010, p. 70).

Existe una serie de centros de negocios, servi-
cios de asistencia, sitios web, bases de datos
y otros servicios gestionados o apoyados por
la Comisién Europea que estan disefiados para
ayudar a las PYME a internacionalizarse. Son
también una rica fuente de informacion para
las organizaciones de apoyo a las PYME. Estas
medidas y acciones se recogen en el anexo 1.
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Ademas, numerosos proveedores de servicios
publicos, semipublicos y privados de los Esta-
dos miembros ofrecen una amplia gama de
actividades de apoyo empresarial en los mer-
cados no pertenecientes a la UE y para estos
(por ejemplo, camaras nacionales de comercio,
asociaciones empresariales, asesores comer-
ciales, agencias de PYME y organizaciones de
promocién del comercio), todos los cuales tie-
nen profundos conocimientos sobre cémo ayu-
dar a las PYME a operar a nivel internacional®.

Dichos programas pueden facilitar apoyo per-
sonalizado o a través de redes y agrupaciones
empresariales.

Apoyo personalizado

El apoyo personalizado esta basado en un ana-
lisis de la PYME concreta y los ambitos en los
que necesita apoyo; el apoyo se personaliza
atendiendo a sus capacidades y recursos espe-
cificos (CE, 2007, p. 22).

Estos programas suelen comenzar evaluando
el grado de preparacion para la internaciona-
lizacién de las PYME y contindan con el ase-
soramiento a largo plazo para ayudar a las
empresas a crear las capacidades de gestién
que se necesitan para hacer negocios a escala
internacional. Estos programas suelen comple-
mentarse con una serie de medidas para facili-
tar la ayuda que suele requerirse en los demas
ambitos: informacién y a veces apoyo para
financiar las actividades empresariales inter-
nacionales, acceso a la informacion, redes, etc.

Los programas de apoyo personalizado son,
por un lado, holisticos en su visidon de la em-
presa vy, por otro, abordan obstaculos especi-
ficos a los que se enfrentan las PYME de for-
ma individual al operar a escala internacional.
Son, en realidad un «programa de programas»
cuyo centro de atencidn es disefiar una estra-
tegia de internacionalizacién sostenible para la
PYME concreta (CE, 2007, p. 22).

Redes y agrupaciones de empresas

Las redes amplian la capacidad de internacio-
nalizarse de las PYME individuales y siguen
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siendo un componente vital de dicho apoyo.
Hay dos tipos de redes: redes de apoyo y redes
de cooperacion (CE, 2007, pp. 24-5).

Las redes de apoyo tienden a estar gestio-
nadas por el gobierno (por ejemplo, oficinas
comerciales en el extranjero) o por grandes
asociaciones empresariales. Desempefian un
papel esencial a la hora de dar apoyo a cual-
quier tipo de internacionalizacién ya que ofre-
cen acceso a informacién que la PYME puede
utilizar de forma directa. En esta funcion, cu-
bren uno de los ambitos de mayor demanda y
mas necesarios en relaciéon con las PYME (CE,
2007, pp. 24-5).

Las redes de cooperacion se centran en la
promocion de la cooperacion directa entre em-
presas. Los estudios indican que los enfoques
cooperativos, las alianzas y las redes de PYME
aumentaran en el futuro (CE, 2007, pp. 24-5).

Las agrupaciones, las redes de empresas y los
consorcios de exportacion pueden desempefiar
un papel importante para ayudar a las PYME
a tener una perspectiva mas internacional. En
particular, los consorcios de exportacion des-
empefian un papel especifico al representar a
grupos de empresas que trabajan juntas en un
proyecto de desarrollo de las exportaciones.
Por ejemplo, estudios recientes han revelado
que PYME recién creadas que desarrollan nue-
vos productos y servicios en un nicho especifi-
co a menudo son activas desde el principio en
mercados internacionales y su capacidad para
exportar se ve reforzada por su pertenencia a
una agrupacion (CE, 2011 (2), p. 13).

Las PYME integradas en agrupaciones y re-
des de empresas pueden beneficiarse de los
contactos, las conexiones de las empresas y
los conocimientos formales e informales que
fluyen dentro de una agrupacién y una red
empresarial, asi como de los servicios perso-
nalizados que prestan las organizaciones de
agrupaciones empresariales y redes. Tales be-
neficios facilitan, por ejemplo, el desarrollo de
asociaciones en el extranjero, de manera que
las PYME acceden con mas facilidad a cade-
nas de valor mundiales, desarrollan alianzas
estratégicas con organismos de investigacion

8 El capitulo 5 ofrece algunos ejemplos de buenas practicas, con el fin de inspirar medidas précticas para ayudar a las PYME europeas a hacer negocios a escala

internacional y a crecer.



en las agrupaciones o redes equivalentes, am-
plian sus actividades comerciales en el extran-
jero, entre otras cosas mediante contratacion
publica, y obtienen capacidades idéneas y un
asesoramiento profesional a su medida (CE,
2011 (2), p. 13).

Las organizaciones de agrupaciones empresa-
riales y de redes deben ser reconocidas en los
Estados miembros como importantes facilita-
dores y deben integrarse en los regimenes de
apoyo a las empresas destinados a fomentar
la internacionalizacion de las PYME (CE, 2011
(2), p. 13).

Programas sectoriales

El sector en el que opera una empresa desem-
pefia una parte importante en la «exposicién»
a los mercados extranjeros, ya que no todas
las industrias estan igualmente afectadas por
la globalizacion. Las industrias de alta tecnolo-
gia y tecnologia medio-alta estan, en general,
mas internacionalizadas que las industrias que
hacen un uso menos intensivo de la tecnologia.
En este sentido, no hay diferencias importantes
entre los sectores de productos y los sectores
de servicios. Las empresas de sectores de alta
tecnologia deberan estar muy especializadas y
orientadas a nichos especificos para ser com-
petitivas. Asi pues, se recomienda encarecida-
mente el desarrollo de programas de apoyo
personalizados (CE, 2007, pp. 25-26).
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4
Como se pueden utilizar

los Fondos Estructurales y
de Inversion Europeos para
proyectos de intemacionalizacion

De las diferentes fuentes de financiacion dis-
ponibles para programas de internacionaliza-
cion, estas guias se centran en la mas grande:
los Fondos Estructurales y de Inversién Euro-
peos (FESI). (Para conocer otras oportunida-
des de financiacidn, véase la ultima edicion de
«Presentacion general de los principales planes
comunitarios de financiacién para PYME»® en el
sitio web de la Comisién Europea).

Los reglamentos relativos a los FESI estable-
cen los objetivos tematicos y las prioridades
de inversién relacionados con los objetivos de
Europa 2020 de impulsar el empleo vy el creci-
miento en toda la UE.

Los programas se plantean y se gestionan a
escala nacional o regional. A la hora de for-
mular los programas, los Estados miembros
seleccionan los objetivos mas pertinentes para
ellos en funcién de sus necesidades de desa-
rrollo y de las prioridades europeas, tales como
las recomendaciones especificas de los paises
con arreglo a la ronda de coordinacion de la
politica econdmica del Semestre Europeo, y
los principios generales como la necesidad de

concentracion, la focalizacion en los resultados
y la adicionalidad (es decir, no sustitucién de la
financiacion nacional).

Para garantizar el nivel adecuado de implica-
cion, compromiso y eficacia de los recursos, los
Estados miembros implican a todas las partes
interesadas socioeconémicas y a todos los
niveles administrativos pertinentes.

En la practica:

Sobre la base de la estrategia Europa 2020,
se celebra un contrato de asociacién entre
la Comision y cada Estado miembro para
el periodo 2014-2020, que reune todos los
distintos compromisos de los respectivos
Estados miembros para lograr metas y ob-
jetivos europeos.

Cada Estado miembros traduce su contrato
de asociacion en varios programas operati-
vos que establecen las prioridades de finan-
ciacion para 2014-2020. Estos programas
son gestionados por los organismos de ges-
tion designados a escala regional o nacional
por los diferentes Estados miembros.

¢ http://ec.europa.eu/enterprise/newsroom/cf/itemdetail.cfm?item_id=5778&tpa=0&tk=&lang=es
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- Durante el periodo del programa (es decir,
desde 2014 hasta 2020), cada organismo
de gestién publicara una serie de convoca-
toria de propuestas para financiar proyec-
tos a escala regional. También se puede
presentar un nuevo proyecto como parte de
un programa en curso.

De los instrumentos de financiacién creados
para dar apoyo a la politica de cohesion y re-
gional de la UE, el FEDER es, con diferencia, el
que mas beneficia a las PYME. Su objetivo es
reducir las disparidades en el desarrollo de las
regiones y apoyar la cohesién social y econoé-
mica de la UE.

Con el fin de fomentar la creacién de PYME e

impulsar su competitividad, el FEDER cofinan-

cia actividades en una amplia serie de ambitos

(CE, 2012, pp. 2, 10):

- espiritu de empresa, innovaciéon y competi-
tividad para PYME (por ejemplo, tutoria de
empresas, tecnologias innovadoras y siste-
mas de gestion en PYME, ecoinnovacion y
mejor uso de la informacién y de las tecno-
logias de la comunicacién);

- mejora del entorno regional y local para
PYME (por ejemplo, acceso a capital en la
fase de inicio y crecimiento, infraestructura
empresarial y servicios de apoyo, investi-
gacion regional y local, desarrollo técnico
y capacidad de innovacién y cooperacion
empresarial y capacidad de innovacién);

- cooperacion transfronteriza e interregional
para PYME;

-« inversién en recursos humanos (junto con
financiacion del Fondo Social Europeo).

La competitividad de las PYME es uno de los
11 objetivos tematicos de la nueva politica de
cohesion. Sus prioridades en materia de in-
version para mejorar la competitividad de las
PYME son las siguientes?®:

. la promocion del espiritu empresarial, en
particular facilitando el aprovechamiento
econémico de nuevas ideas e impulsando
la creacién de nuevas empresas, también
mediante viveros de empresas;

« el desarrollo y la aplicacion de nuevos
modelos empresariales para las PYME, en
particular para su internacionalizacidn;

- el apoyo a la creacion y ampliacion de
capacidades avanzadas para el desarrollo
de productos y de servicios;

- el apoyo a la capacidad de las PYME para
crecer en los mercados regionales, nacio-
nales e internacionales, y para implicarse
en procesos de innovacion.

¢Como se solicita asistencia de la
UE?

Las empresas, las instituciones educativas, los
institutos de investigacion, los ayuntamientos
y otras organizaciones, o una combinacién de
ellas, pueden presentar proyectos para solicitar
cofinanciacion de la UE. Si pertenece a uno de
estos grupos y tiene una idea para un proyecto
con el objetivo de ayudar a que las PYME sean
mas competitivas operando a escala interna-
cional:

10 véase el Reglamento (UE) ne 1303/2013 («Reglamento por el que se establecen disposiciones comunes»), y los Reglamentos especificos de los fondos en: http:/

ec.europa.eu/regional_policy/information/legislation/index_es.cfm
* http://ec.europa.eu/regional_policy/index_es.cfm
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http://ec.europa.eu/regional_policy/information/legislation/index_es.cfm
http://ec.europa.eu/regional_policy/index_es.cfm
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1. Si desea obtener fondos de la UE, asegure- 3. Presente su proyecto en respuesta a una
se de que la duracidn vy el alcance del pro- «convocatoria de propuestas» adecuada.
yecto son limitados. Necesitara un plan de
proyecto que incluya el objeto del proyec-
to, los objetivos y las fases, la division del
trabajo, el presupuesto y el plan de finan-
ciacion y un calendario para la puesta en
marcha.

focetse

Para mas informacion sobre el acceso a los
Fondos Estructurales de la UE, consulte la
guia «Cémo utilizar los Fondos Estructurales
para apoyar la politica de emprendimiento y
PYME»!2,

2. Busque informacién sobre los programas
operativos para su region y sobre quién es
su autoridad de gestién. La autoridad de
gestién suele tener un sitio web donde se
establecen los procedimientos para solici-
tar financiacién, los plazos y el porcentaje
de cofinanciacién.

12 http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/regional-sme-policies/index_en.htm


http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/regional-sme-policies/index_en.htm
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El objetivo de este capitulo es servir de inspi-
racién ofreciendo ejemplos de programas de
internacionalizacion eficaces gestionados por
varias regiones y Estados miembros. Tenga
en cuenta que las medidas propuestas para
la financiacién ESI tienen que cumplir las dis-
posiciones pertinentes del Reglamento por el
que se establecen disposiciones comunes, los
reglamentos especificos de los fondos y las
normas de cofinanciacion de los programas
operativos especificos®>.

13 http://ec.europa.eu/regional_policy/information/legislation/index_es.cfm
4 http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/documents/internationalisation/

S

Ejemplos
de buenas practicas

En 2008, la Comision Europea publicé un fo-
lleto sobre buenas practicas en este ambito:
«Apoyo a la internacionalizacién de las PYME -
Seleccién de buenas practicas»'*. Presenta 27
ejemplos y puede descargarse en el sitio web
Europa. Encontrara algunos de estos ejemplos
dentro del primer grupo mas adelante. El se-
gundo grupo incluye proyectos cofinanciados
por los Fondos Estructurales de la UE entre
2007 y 2013 (CE, 2013). El tercer grupo con-
siste en proyectos de apoyo evaluados en un
estudio de 2011 (EIM 2011, pp. 67-77).


http://ec.europa.eu/regional_policy/information/legislation/index_es.cfm
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/documents/internationalisation

Buenas practicas

Buenas practicas

para las
siguientes tareas
de apoyo*:

GRUPO 1

A Programas de formacién: programa regional para Noruega 3,8
promover las exportaciones y la internacionalizacion
de las PYME

B PYME y finanzas transfronterizas Paises Bajos 2,4

C PIPEnet Espafia 6,8

D Contratos de desarrollo e investigacion industrial Noruega 4,6,7
(IRDC, en sus siglas en inglés)

E «Move or stay and improve» Suecia 2,7,8

F «First flight» Irlanda 2,38

G Programa de incubacion Italia 8

H Red transnacional — Artesanado en la Gran Region Luxemburgo 2,89

empresas de disefio

R Grupos de socios de exportacion como facilitadores
de internacionalizacién

S Iniciativa de exportacion para las energias renovables
T «Prepare2start»

U Oficinas de apoyo a la empresa de Paises Bajos

V  Swedpartnership

W Programa de acceso a ferias de UK Trade & Investment
X Politica internacional de desarrollo de Escocia

GRUPO 2: COFINANCIADOS POR LOS FONDOS ESTRUCTURALES DE LA UE

| BioFix Estonia 9

J  Crecimiento de las agrupaciones empresariales en varios 3,5
Europa Central

K Innovacién en el Mar Baltico varios 4

L Expansién de agrupaciones empresariales en el varios 3,5
Baltico

M Un modelo escandinavo para empresas dirigidas por varios 1,57
mujeres

N Energia sostenible procedente de la madera de Finlandia 3,56
Carelia del Norte

O Inversiones digitales en el sector del turismo de Grecia 4,7
Grecia

P «Drive for growth» (Impulso al crecimiento) varios 5

Q Plataforma de marketing inteligente para pequefias Reino Unido 2,3,6,8

GRUPO 3 — PROYECTOS DE APOYO EVALUADOS

Finlandia 2,38
Alemania 2,4
Paises Bajos 2,4,8
Paises Bajos 2,8
Suecia 4

Reino Unido 4
Reino Unido 2,4, 8

* Tareas de apoyo:

»WN =

Aumento de la sensibilizacién

Informacion de alto valor

Programas de desarrollo de los recursos humanos
Apoyo a las necesidades econdmicas de la inter-
nacionalizacién

Promocion de las redes

. Apoyo a la internacionalizacion de los servicios
. Utilizacion de la internacionalizacién para aumen-

tar la competitividad

. Apoyo personalizado
. Zonas fronterizas y cooperacion transfronteriza
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5.1. Proyectos de apoyo, grupo 1

Noruega

Programas de formacion:
Programa regional para promover la exportacion e internacionalizacién de las PYME

Tema, objetivo y zona geografica

Este programa regional aspira a aumentar la competitividad de las PYME mediante el fomento y el
apoyo de la exportacion y la internacionalizacién.

Breve descripcion de la practica

El programa estd basado en un concepto desarrollado para las PYME que tienen el potencial y las capa-
cidades de aumentar su competitividad mundial a través de la innovacién y de la internacionalizacion.
Es un programa de desarrollo empresarial donde las empresas participan en un proceso de desarro-
llo de 12 a 14 meses. Innovation Norway facilita a las empresas subvenciones para un proyecto de
desarrollo empresarial.

El programa esta dividido en cuatro fases:

The programme is divided into four phases:

1. Identificacién y evaluacion de las necesidades y de los ciclos de vida de las empresas interesadas,
es decir, si desean y pueden beneficiarse del programa y si estan listas para ello.

2. Anadlisis de la capacidad de la empresa en lo relativo a los mercados innovadores y al desarrollo de
tecnologia; ello constituye la base para los proyectos relativos a los mercados y a la tecnologia que
se han de ejecutar.

3. Planificacion: ayudar a la empresa a desarrollar un plan para su proyecto relativo a los mercados o
a la tecnologia.

4. Ejecucidn: ayudar a las empresas a ejecutar sus proyectos a través de un apoyo adaptado, mediante
distintos servicios relativos a la aptitud, la asesoria, la creacién de redes y la financiacion.

Informacidn adicional

En 1999, los condados de Sor-Trondelag y Nord-Trondelag tomaron la iniciativa de crear un programa
mas solido y coordinado de apoyo a la internacionalizacion de las empresas de la regién. A partir de un
estudio previo, en 2001 se inicié un programa de tres afios financiado por los condados e Innovation
Norway. El programa se prolongd después de 2003 tras una evaluacion positiva de los primeros tres
afios. El programa ha creado y gestiona varias redes sectoriales en los condados. A finales de 2005
habia cinco redes distintas: medio ambiente, salud, energia, TIC, petréleo y gas.

Evaluacidn/resultados

Durante el periodo 2001-2003, mas de 300 empresas participaron en una o varias actividades del
programa, y mas de 170 empresas fueron analizadas pormenorizadamente. Las empresas participan-
tes incrementaron sus exportaciones en una media del 7 % en total. La estrecha colaboracion entre
la Cadmara Regional de Comercio, las asociaciones de exportacion, Innovation Norway, los consultores
privados, las instituciones de investigacion y educacién, las Comunidades y los Consejos de Condado
ha dado lugar a una mayor calidad y a un apoyo mas especifico de la internacionalizacion de las PYME.

Informacion de contacto
Christian Peter Haugen
Asesor principal - Innovation Norway
Tel. (47) 74 13 54 00 - Fax (47) 74 13 54 01
Correo electronico: christian.peterhaugen®invanor.no

www.innovasjonnorge.no
(Fuente: CE, 2008, p. 18)


mailto:christian.peter.haugen@invanor.no
www.innovasjonnorge.no

Paises Bajos

Programas de formacion:
PYME y finanzas transfronterizas

Tema, objetivo y zona geografica

La informacion sobre productos y asuntos financieros es fragmentada y carece de transparencia. Ello
constituye un problema especialmente para las PYME que quieren internacionalizarse y necesitan
financiacién y un plan sobre cémo prepararse al efecto. Nuestro objetivo es mejorar el acceso de las
PYME a financiacion recopilando la informacién disponible y ofreciéndola en un archivo de red. Para
conseguirlo, cooperamos con el sector privado, incluidas las confederaciones de bancos (NVB) y PYME
(MKB-NI), por lo que el impulso viene dado por la demanda. El fichero de red es aplicable a escala
mundial y esta dirigido a las PYME holandesas y a sus socios. La practica fue iniciada por la Junta de
Comercio Holandesa, DTB (junta de caracter publico y privado que asesora al Gobierno) y fue ejecuta-
da por nuestra agencia de actividades empresariales y cooperacién internacionales, la EVD.

Breve descripcion de la practica

El archivo de red (www.internationaalondernemen.nl/mkb-financiering) presenta en Internet los pro-
ductos del sector financiero privado, el Estado, la UE y las instituciones multilaterales. Se incluyen
productos especiales como el seguro de crédito a la exportacién y los indices de solvencia crediticia
internacionales y otros como la facturacién, el capital de riesgo, los habitos de pago, el arrendamiento
financiero (leasing) y las hojas de ruta, lo que puede ser muy util para las finanzas transfronterizas. Los
productos aparentemente heterogéneos estan homogeneizados, es decir, agrupados y presentados de
manera simple y facil de utilizar, en comparacién con lo referente a condiciones y precios. Asi que el
visitante puede encontrar la informaciéon muy rapidamente, gracias a que las paginas son breves pero
detalladas y se facilitan «enlaces profundos» con la pagina correcta del sitio web de los proveedores.
La EVD aun esta mejorando la informacion: hojas de ruta simples, casos empresariales y, pronto, refe-
rencias a asesores financieros/juridicos para las PYME (auditores, abogados), etc.

Grupo destinatario

El grupo destinatario esta formado por las PYME holandesas que exportan, invierten y participan en
la cooperacidén transfronteriza. Esta formado aproximadamente por 75 000 empresas (de las cuales
alrededor de 70 000 exportan). La mayoria (se estima que el 80 %) no necesita informacién/aseso-
ramiento externo sobre financiacion pues pueden gestionarla por si mismas o junto con sus clientes
extranjeros. Por lo tanto, el grupo destinatario potencial esta formado por aproximadamente 15 000
PYME. Nuestra experiencia es que los asesores de PYME (auditores, camaras de comercio, abogados,
etc.) también encuentran la informacion muy util.

Resultados esperados o logrados
La respuesta del sector financiero, las Cdmaras de Comercio, la Confederacién de PYME, etc. es muy
positiva. Parece que hemos descubierto un nicho de mercado. Esto se confirma por:

« el nimero de visitantes contabilizado. La EVD ha mejorado sus instrumentos de medicion del
numero de visitantes para corregir los nimeros de visitas de buscadores web (motores de bus-
queda), lo que permite obtener una imagen clara del nimero de visitantes unicos. Los resultados:
aproximadamente 3 900 visitantes Unicos en 2007. Este es un buen resultado si se compara con
otras partes del sitio web, especialmente si se tiene en cuenta el nicho «especializado» que cubre.

la clasificacion de la pagina en Google. El archivo tiene alrededor de 80 paginas y en un 85 %
de los casos aparecen en los tres primeros resultados cuando se busca en Google, lo que indica
su grado de popularidad. También significa que un «cliente» encuentra el tema en el archivo web

casi al momento.

Informacién de contacto
EVD
Juliana van Stolberglaan 148
2595 CL La Haya, Paises Bajos
Tel. (31-70) 778 80 79
Correo electrénico: brouwer@evd.nl

(Fuente: CE, 2008, p. 24)
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Programas de formacion:
PIPEnet

Tema, objetivo y zona geografica

Promover las estrategias de actividades empresariales internacionales para cada empresa utilizando
servicios personalizados de asesoria y las herramientas tecnolégicas mas apropiadas. PIPEnet opti-
miza las nuevas tecnologias de la informacién y de la comunicacion (TIC) para las PYME participantes.
La medida esta destinada al conjunto de Espafia.

Breve descripcion de la practica

La medida ha sido desarrollada y es dirigida por el Instituto Espafiol de Comercio Exterior con el
apoyo financiero de la Comisidon Europea (cofinanciacion). Proporciona un plan estratégico mediante
reuniones con la empresa realizadas por una consultoria. El plan incluye dos proyectos de investiga-
cion: el primero hace referencia a la situacién de las nuevas tecnologias en los paises objetivo y el
segundo a empresas de referencia en el sector de Internet. También tiene en cuenta la tecnologia, el
presupuesto y las necesidades de personal de la empresa. Durante el primer afio después de la entre-
ga de la documentacién final, la consultoria esta a disposicién de la PYME para facilitarle asistencia
técnica en relacion con el plan. Las empresas participantes pagan el 20 % del coste del servicio de
asesoria personalizado y el ICEX financia el 80 % restante, hasta un total de 6 000 EUR.

Grupo destinatario

Todos los sectores, incluidos los servicios, y empresas de todas las regiones en Espafia. Solamente
para las PYME que exportan menos de un 30 % de su volumen de negocios.

Resultados esperados o logrados

En los tan solo dos afios que PIPEnet lleva funcionando, alrededor de 1 500 empresas han realizado
la reunidn inicial de asesoria con un experto y mas de 300 han finalizado la totalidad del programa
de consultoria.

Testimonio

Julio Gabriel Esteban, Director de Exportacion, NIKAI

«Eramos conscientes de las posibilidades de Internet, pero desconociamos la forma de implantarlas
[...]. Es un activo para adquirir eficiencia, ayudando a la red comercial, construyendo una marca fuerte
y para distinguirse finalmente de la competencia.»

CREYCONFE, Madrid

«Ha sido una experiencia notable para la empresa. Nos ayudara a aprovechar Internet mas eficien-
temente (...). Estamos mejorando actualmente nuestro sitio Internet con el nuevo contenido. En un
futuro préximo planeamos implementar herramientas B2B».

Informacion de contacto
Directora de Iniciacion a la Exportaciéon y Nuevos Proyectos
ICEX — Instituto Espafiol de Comercio Exterior
Paseo de la Castellana, 18, 52 planta
E-28046 Madrid

Tel (34) 91 349 6335

Fax (34) 91 349 0686
Correo electrénico: mar.castro@icex.es

www.portalpipe.com

(Fuente: CE, 2008, p. 29)
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Noruega

Programas de formacion:
Contratos de desarrollo e investigacion industrial (IRDC en sus siglas en inglés)

Tema, objetivo y zona geografica

El objetivo de este programa es estimular y reforzar la capacidad de los pequefios y medianos
proveedores de llevar a cabo la investigacidn y el desarrollo orientados al mercado de productos y
servicios nuevos e innovadores en estrecha colaboracion con un cliente exigente. Puesto que la acti-
vidad extranjera, en términos de colaboracién en materia de innovacién, genera una mayor entrada
de innovacion, las empresas extranjeras son particularmente bien recibidas como socios.

Breve descripcion

Cada vez hay mayor conciencia a escala internacional del gran potencial empresarial que radica en
una estrecha colaboracién entre un proveedor y un gran cliente exigente con un interés comun: desa-
rrollar un producto o un servicio nuevo y tnico. Un contrato de investigacion y desarrollo industriales
(IRDC, en sus siglas en inglés) es un acuerdo obligatorio entre dos 0 mas empresas para cooperar en
el desarrollo de un nuevo producto, proceso o servicio de vanguardia. El cliente debe ser un lider de
mercado, profesionalmente reconocido y con un amplio acceso al mercado. Las propias partes defini-
ran el contenido de tal manera que obtengan el maximo beneficio del plan de apoyo. Un contrato de
investigacion y desarrollo industriales puede solamente concederse a proyectos de un nivel excepcio-
nal de innovacion y creacién de valor, gran adicionalidad y potencial de mercado claramente definido.

Se requiere que las empresas cumplimenten y presenten una solicitud oficial a Innovation Norway.
En un proyecto IRDC, una de las partes, denominada «proveedor», debe ser clasificada, por lo general,
como una empresa de desarrollo mas pequefia (PYME). Si una empresa cumple estos requisitos, se
puede otorgar un contrato hasta un maximo del 35 % de los costes subvencionables. Si el proveedor
no es una PYME, solamente puede concederse un maximo del 25 % de los costes del proyecto.

Grupo destinatario
PYME con clientes nacionales o extranjeros.

Resultados esperados o logrados

Una evaluacién realizada en 2007, basada en mas de 1 200 proyectos financiados en el periodo
1995-2005, mostrd que el 44 9% resultaron éxitos comerciales. Solamente el 12 % de los proyectos
fracasaron. Las empresas con un personal altamente formado, una estrategia de innovacién y socios
internacionales fueron las que cosecharon los mayores éxitos. Los proyectos han creado un volumen
de negocios y exportaciones sustanciales equivalentes por lo menos a las subvenciones totales du-
rante los ultimos 10 afios (mas de 1 400 millones de coronas noruegas en 1995-2005). Se considera
que los IRDC son uno de los sistemas mas acertados de apoyo de Innovation Norway, que fomentan
al mismo tiempo la innovacién y la internacionalizacion.

Informacién de contacto
Per Niederbach, Director
Innovation Norway
Correo electrénico: per.niederbach®@invanor.no
Tel. (47) 22 00 25 00
Fax (47) 22 00 25 01
WWWw.innovasjonnorge.no

(Fuente: CE, 2008, p. 33)
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Programas de formacion:
«Move or stay and improve»: herramienta para el calculo rentable de la internacionalizacion de las PYME

Tema, objetivo y zona geografica

Esta medida pretende facilitar a las PYME informacién detallada sobre mas variables que solo el
coste de la mano de obra en otros paises que les permita adoptar decisiones mas seguras en relacién
con las actividades empresariales internacionales. Empresas manufactureras de toda Suecia han
utilizado esta herramienta de cdlculo en combinacion con la asesoria.

Breve descripcion

«Move or stay and improve» fue creado por la Agencia de Desarrollo ALMI. 35 asesores han recibido
formacion para el uso de la herramienta. Es una herramienta informatica basada en el informe de
resultados y el balance de las PYME. Se indican las cifras correspondientes a 18 factores distintos
para comparar la situacién en 10 paises diferentes. En el célculo es posible ver cdmo cambiaran los
ingresos de la empresa si se trasladan las actividades empresariales a diversos paises. Se esta de-
sarrollando actualmente la herramienta para simular diversas actividades de mejora si la empresa
elige permanecer en el pais y ver qué efecto deberian surtir estas actividades en los ingresos de la
empresa. Cada afio se actualizan las cifras de la herramienta. Esta herramienta hace que las em-
presas trabajen con su productividad en vez de trasladar la produccién, lo que refuerza la dimensién
europea porgue se anima a las empresas a pensar en maneras de cooperar con empresas europeas
en vez de centrarse en la produccién en Asia.

Grupo destinatario

PYME que piensan trasladar sus actividades fuera de Suecia o empresas que deseen comprobar su
competitividad internacional.

Resultados esperados o logrados

Un total de 104 empresas han utilizado la herramienta informatica para evaluar si ganarian o perde-
rian trasladando la produccién. De esas, 52 empresas han elegido hacer su produccién mas eficiente
y 12 han elegido trasladar toda o una parte de su produccion al extranjero. Cuarenta empresas han
utilizado la herramienta para otras finalidades como el andlisis de competencia, el analisis de renta-
bilidad o simplemente como documento para discusiones estratégicas internas. Se realizaron un total
de 128 actos para informar al publico sobre la herramienta.

Testimonios

«Tenemos ahora una excelente base de decision para emprender la préxima fase de nuestro
desarrollo».
«Esta deberia ser una herramienta util para muchas empresas incluso si no piensan trasladar su
produccions.

Informacion de contacto
Bjorn Olanders
Agencia de Desarrollo ALMI
Correo electrénico: bjorn.olanders@almi.se
Ulla Rolf
Red Enterprise Europe Network ALMI
Apartado de correos 1501
S-351 15 Vaxjo
Correo electrénico ulla.rolf@almi.se

(Fuente: CE, 2008, p. 32)
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Programas de formacion:
«First flight»

Tema, objetivo y zona geografica

«First flight» aspira a ayudar a las empresas, mediante la evaluacién y el desarrollo de sus capacida-
des clave, a gestionar los riesgos, el tiempo y los gastos asociados a la internacionalizacion.

Breve descripcion de la practica

«First flight» es un proceso disefiado para ayudar a los clientes a dar respuesta a sus necesidades en
relacién con el desarrollo internacional, pues desarrollar nuevos mercados es un aspecto esencial del
desarrollo empresarial que es costoso y que exige mucho tiempo. El programa «First flight» ayuda al
equipo de direccion de la empresa a estructurar el proceso de planificacidon en un orden sistematico y
coherente introduciendo la amplia serie de asuntos que hay que tener en cuenta.

Un cuestionario, que la empresa cumplimenta con la ayuda de un consejero de desarrollo, evalia
la empresa en las siguientes areas: vision del conjunto de la empresa, resultados de la empresa,
recursos de direccién, conocimiento del mercado, caso de empresa (business case), y presupuestos
y financiacion.

A continuacion, se esboza un plan de accién con la empresa, que puede beneficiarse de una gama
amplia de apoyos de Enterprise Ireland (El), entre los que cabe citar:

- acceso a la oferta de servicios de El desde la red internacional, por ejemplo, investigacion de
mercados;

- desarrollo de la capacidad de gestién a través de la participacion en diversos programas de
formacion;

- acceso a la red de tutoria en areas especificas, por ejemplo, planificacion financiera, desarrollo
de mercados, etc.;

.« participacién en misiones comerciales;

« suministro de personas clave (con las cualificaciones requeridas) si procede.

Grupo destinatario

«First flight» es un servicio de Enterprise Ireland dirigido especificamente a empresas que son nuevos
exportadores o se hallan en una de las primeras fases de la exportacion (exportaciones inferiores a
30 000 EUR).

Resultados esperados o logrados

«First flight» proporciona informacion muy valiosa y de gran incidencia que puede ser utilizada
directamente por las PYME participantes. El proceso esta concebido para minimizar el riesgo para la
empresa y estd adaptado a las necesidades de esta. «First flight» es considerado el primer paso de
una estrategia a largo plazo de internacionalizacién y exportacion.

Informacion de contacto
Neil Cooney
Departamento de Politicas de Enterprise Ireland
Glasnevin, Dublin 9
Irlanda
Tel. (353-1) 808 20 00
Fax (353-1) 808 20 20
Correo electrdnico: neil.cooney®@enterprise-ireland.com
www.enterprise-ireland.com

(Fuente: CE, 2008, p. 36)
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Programas de formacion:
Programa de incubacion

Tema, objetivo y zona geografica
Este programa es un planteamiento innovador con respecto a las necesidades de las PYME, que em-

pieza con el contacto directo con las empresas a través de una «campafia de escucha» y que después
les ofrece compartir con ellas los riesgos y los éxitos. Esta medida se aplica a toda Italia.

Breve descripcion

El Servicio de Asistencia de Especialistas (SAS, en sus siglas en inglés) tiene como objetivo pro-
porcionar una ayuda adaptada completamente a las necesidades del cliente: busqueda de clien-
tes, seleccién de socios, andlisis de mercado y de competitividad. El Servicio de Incubacién para la
Internacionalizacion (SIPI, en sus siglas en inglés) tiene como meta apoyar a las PYME que no pueden
costearse el desafio de la internacionalizacién. El servicio ofrece compartir los riesgos y los éxitos. En
especial, aspira a actuar como incubadora desarrollando las ventas de las empresas en el mercado
objetivo. Existe un acuerdo de cooperacién con asociaciones nacionales de directivos con el objetivo
de facilitar expertos o tutores bien preparados.

Grupo destinatario

Los usuarios mas frecuentes son empresas pequefias y microempresas, sin limitacién de sector,
dimension o volumen de negocios.

Resultados esperados o logrados

Desde que el servicio empezd a funcionar, ha prestado servicios de internacionalizaciéon a 261 em-
presas: 249 con arreglo al SAS, 10 en el contexto del SIPI y dos en el contexto del acuerdo con
asociaciones de directivos.

Testimonio

Dott.sa Barbara Calvani, Directora de Exportacion, Centerglass Line, spa «... tras la misién comercial
de Casablanca, organizada a través del apoyo de los servicios de especialistas para la internacio-
nalizacién, Centerglass Line esta desarrollando actividades empresariales con algunos operadores
marroquies y esta vendiendo sus productos en el mercado. Quisiera expresar mi satisfaccion con el
personal de los servicios de especialistas y espero continuar esta colaboracion».

Informacidn de contacto
Director comercial de Promofirenze
Agencia Especial de la Cadmara de Comercio e Industria de Florencia
Red Enterprise Europe Network

Via Por S. Maria —
Palazzo Borsa Merci
I-50122 Florencia

Tel. (39) 055 267 16 48

Fax (39) 055 267 14 04

Correo electrénico: gianpaolo.gansi®promofirenze.com
www.promofirenze.com

(Fuente: CE, 2008, p. 37)
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Luxemburgo

Programas de formacion:
Red transnacional — Artesanado en la Gran Regidon

Tema, objetivo y zona geografica donde es aplicable

El objetivo de este programa consiste en el desarrollo de actividades transfronterizas de las PYME
del sector del artesanado mediante actividades de informacion, apoyo y creacion de redes, y acom-
pafiando a las empresas del artesanado en los mercados transfronterizos, a saber, la Gran Regién: el
Sarre, la Lorena, Luxemburgo, Valonia y Renania-Palatinado, que engloba las regiones fronterizas de
Luxemburgo, Alemania, Francia y Bélgica.

Breve descripcion de la practica

La localizacion geografica de Gran Region abarca territorio aleman, luxemburgués, belga y francés
y es adyacente a otras a dos regiones fronterizas importantes: una estd formada por Maastricht
(Paises Bajos), Renania del Norte-Westfalia y la provincia de Lieja; la otra incluye Alsacia, Baden-
Wurttemberg y Basilea (Suiza). Esta amplia variedad representa un desafio comercial y en el ambito
de la competencia para las empresas de artesania. Los empresarios de los distintos oficios del sector
tienen que solucionar dificultades administrativas, juridicas, técnicas, linglisticas y culturales. Este
proyecto, mediante un concepto integral, utiliza las modernas tecnologias de la comunicacién para
desarrollar una «red de informacién y asesoramiento».

Con este fin se han producido un CD-ROM y se ha creado un sitio web para el artesanado en la Gran
Regidn. En ellos figuran los procedimientos, normas y formularios de solicitud que las empresas de
artesanado deben conocer en sus ramos especificos para acceder a los mercados transfronterizos.
Los principales ambitos cubiertos son los siguientes:

- desarrollar un «<método de diagnostico» comun destinado a los artesanados, a fin de suministrar
informacion a las empresas, basada en un asesoramiento individual y relacionado con una red;
realizar campanas de sensibilizacidn a través de «foros de intercambio»;

- utilizar un sistema de acompafamiento para el seguimiento de empresas con experiencia
transfronteriza (encuestas estructurales y encuestas ciclicas comparativas);

. presentacion estructurada y sucinta de informacién tematica relacionada con la artesania en la
Gran Region.

Grupo destinatario

Las PYME del sector del artesanado de las cinco regiones de la Gran Regidn, lo que representa un
total de 156 975 empresas: 4 258 en Luxemburgo, 11 155 en el Sarre (Alemania), 47 027 en Renania-
Palatinado (Alemania), 27 535 en la Lorena (Francia) y 67 000 en Valonia (Bélgica).

Informacién de contacto

Marc Gross Christiane Bram
Consejo Interregional Saar-Lor-Lux Red Enterprise Europe Network/PYME
de Camaras de Artesanado Camara de Oficios
2, circuit FIL 2, circuit FIL
L-1347 Luxemburgo L-1347 Luxemburgo
Correo electrdnico: marc.gross@cdm.lu Correo electrdnico: christiane.bram®cdm.lu
http://www.cdm.lu/

CD-ROM: «Mercados transnacionales - Artesanado sin fronteras»

(Fuente: CE, 2008, p. 42)
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5.2. Proyectos de apoyo, grupo 2: cofinanciados por los Fondos Estructurales de
la UE

No todos los proyectos siguientes estan centrados en la internacionalizacién, pero contribuyen directa-
mente a ella.

Programas de formacion:
BioFix — Agua pura y un negocio sélido

Este programa permitié a una PYME innovadora desarrollar un procedimiento medioambiental e introdu-
cirlo con éxito en los mercados de sus paises vecinos.

Contexto

En Estonia, la agencia gubernamental Enterprise Estonia (EttevGtluse Arendamise Sihtasutus, EAS) es una
de las instituciones responsables de gestionar los Fondos Estructurales en la UE. Con la ayuda del Fondo
Europeo de Desarrollo Regional (FEDER), dirige varios proyectos de apoyo a la empresa, destinados a la in-
vestigacion y al desarrollo, la exportacion y las empresas de nueva creacion. La EAS ofrece asesoramiento
en todas las cuestiones relativas a patentes, tecnologias y servicios innovadores, desarrollo empresarial,
competencia, etc, tanto en la fase de estudios preliminares como antes de la presentacion del proyecto
principal.

Proyecto BioFix

Creado en 1992, Fixtec es una pequefia empresa que trabaja en el ambito de la tecnologia medioambien-
tal, que desarrolla internamente o importa. Empezd fabricando pequefias depuradoras organicas de agua
residual llamadas «BioFix», para domicilios privados, residencias, hoteles, etc. La idea nacié a consecuencia
de la gran demanda existente en el mercado finlandés. Conocida por su estricta normativa en materia
de medio ambiente, en Finlandia la purificacion del agua residual bioquimica es un requisito desde 2003,
incluso para domicilios privados. No obstante, Fixtec se dio cuenta de que la mayoria de los fabricantes no
ofrecian este tipo de depuradoras, y de ahi nacié este proyecto para desarrollar el producto y exportarlo
al mercado finlandés.

Por el momento, Finlandia constituye el principal mercado, pero Fixtec también produce para los mercados
estonio y leton: en estos dos paises hay que tratar el agua residual antes de liberarla al medio natural.

Socios

Se contraté a dos asesores estonios (un investigador y un ingeniero/disefiador) para dirigir el proyecto.
Se desarrollé una estrecha colaboracidn con una serie de empresas extranjeras. Los analisis del agua se
realizaron en laboratorios homologados de Estonia. Las pruebas para obtener la marca CE se realizaron
en Finlandia.

Resultados

La iniciativa BioFix es un ejemplo del modo de aprovechar bien la financiacién en un contexto regional.
Con la ayuda de un programa financiado conjuntamente por la UE, Fixtec desarrolld con éxito este nuevo
producto y nuevos procesos, al tiempo que se introdujo en nuevos mercados. En 2006 BioFix ya habia
vendido a varios cientos de clientes en Finlandia. La EAS ayudd a desarrollar el plan empresarial para
exportar el producto a gran escala.

Informacion técnica
Programa: Objetivo 1 Estonia 2004-2006
Inversion total: 43 460 EUR - Inversion de la UE: 14 380 EUR

Contacto:
Fixtec — Vaike-Ameerika 15 — EE-10129, Tallin - Estonia
Director gerente: Mait, Pdldemaa
Tel: +372 646 6305 - Correo electrdnico: fixtec@fixtec.ee — Web: www fixtec.ee/

Fecha de redaccién: 01/09/2006 (Fuente'?)

15 http://ec.europa.eu/regional_policy/projects/stories/details_new.cfm?pay=EE&the=51&sto=1533&lan=7&region=ALL&obj=ALL&per=2&defL=EN.
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Italia, Hungria, Austria, Polonia, Eslovenia, Eslovaquia

Programas de formacion:
Aumento de las agrupaciones empresariales en Europa Central para mejorar la competitividad y la innovacion

El concepto de las agrupaciones industriales de los proveedores y las empresas interconectadas que
cooperan en industrias similares o relacionadas se considera un importante medio para incrementar
la productividad y ofrecer desarrollo e innovacién econémica. Las agrupaciones empresariales pueden
desempefiar un papel activo a la hora de impulsar la competitividad de una regién haciéndola mas
atractiva, fomentando la investigacidn, intercambiando buenas practicas y dando apoyo a las pequefias
y medianas empresas.

El proyecto transnacional «Cooperacidn en red y agrupaciones empresariales para el éxito empresarial
en Europa Central» (CNBC, en sus siglas en inglés), que esta operativo en siete paises de Europa Central,
tiene como objetivo ayudar a las agrupaciones empresariales y a sus gestores a mejorar las capacida-
des de gestion, optimizar su oferta de servicios y expandirse internacionalmente. Estos objetivos se han
logrado en parte organizando formacién para gestores de agrupaciones empresariales con el objetivo
de desarrollar un curriculo conjunto y un manual de formacién detallado para ellos.

Si bien el proyecto CNCB esta dirigido principalmente a las agrupaciones empresariales de Europa Cen-
tral, también esta abierto a instituciones educativas, responsables politicos y agencias de innovacion.

Amplia gama de sectores

A pesar de que las agrupaciones empresariales se encontraban en diferentes niveles de desarrollo
organizativo en los diferentes paises de Europa, en el proyecto CNBC participd una amplia gama de
sectores industriales incluidas las agrupaciones empresariales de las energias alternativas, la ropa, el
disefio, la aviacion, los plasticos y la automocion. Los fondos del proyecto se destinaron principalmente
a los costes de personal necesarios para llevar a cabo las encuestas de las empresas participantes, a
las actividades de comunicacién y difusion (incluida la creacién de un sitio web) y a la organizacién de
conferencias en las que se presentaron las conclusiones de la encuesta.

Ademas de la elaboracion del manual de formacién, el proyecto también llevoé a la publicacion de un
manual sobre optimizacidon de agrupaciones empresariales y a un tercer manual sobre internacionali-
zacion.

Se espera que se creen entre 10 y 20 puestos de trabajo como resultado del proyecto, principalmente
en organizaciones de agrupaciones empresariales.

Informacion técnica

Programa: FEDER para el periodo de programacion 2007-2013
Inversion total: 2 129 157 EUR

Inversion de la UE: 1 715 630 EUR

Contacto:
Organismo de gestion: Beneficiario:
Ciudad de Viena, departamento 27 — Asuntos Clusterland Upper Austria Ltd (socio principal)
Urbanisticos HafenstraBe 47-51
Schlesingerplatz 2 A-4040, Linz
A-1080 Viena Austria
Austria Responsable del proyecto: Andreas Geiblinger
Heinrich Weber Tel.: +43 798105086
Tel.: +43 1400027050 Fax: +43 798105080

Correo electronico: Heinrich.weber@wien.gv.at Correo electrénico: andreas.geiblinger@clusterland.at

Fecha de redaccién: 31/10/2013 (Fuente’®)

16 http://ec.europa.eu/regional_policy/projects/stories/details_new.cfm?pay=1T&the=51&st0=2821&lan=7&region=ALL&obj=ALL&per=2&defL=EN.
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Alemania, Estonia, Letonia, Lituania, Polonia, Suecia, Noruega

Programas de formacion:
La innovacion en el Mar Baltico impulsada con nuevas herramientas para el comercio

La region del Mar Baltico es conocida por su sélida economia innovadora y basada en el conocimien-
to, y las PYME desempefian un papel fundamental en este proceso de innovacién. Sin embargo, las
PYME tienen a menudo dificultades para garantizar la financiacién de proyectos transnacionales y de
innovacion. Con el fin de abordar este tema, el proyecto JOSEFIN (Financiacion conjunta de PYME para
la Innovacién, en sus siglas en inglés) ofrece servicios financieros integrados a PYME de la region del
Mar Baltico, en los que se incluye entrenamiento (coaching) individual y asesoramiento personalizado.

Aprovechar el potencial de la innovacién

La asociacion JOSEFIN comprende los principales agentes del proceso de innovacién: incubadoras
de empresas, agencias de desarrollo empresarial, tales como socios de la red Enterprise Europe
Network, autoridades publicas responsables del desarrollo y ejecucion de politicas, instituciones de
financiacion publica y organizaciones de desarrollo de tecnologia e investigacion. Juntos han desarro-
llado modelos y enfoques asi como herramientas e instrumentos concretos en los paises implicados
mejorando el acceso a la financiacion y a la cooperacién asi como a la internacionalizacién de las
empresas.

El proyecto establecié nuevos fondos de garantias de préstamos para respaldar los préstamos a
PYME con servicios de entrenamiento (coaching) integrados, reduciendo asi el riesgo de impago de
los bancos que financian los proyectos transnacionales y de innovacién de las PYME. Ademas, se
han firmado nuevos acuerdos para emplear iniciativas de la UE como JEREMIE y el mecanismo de
garantia para las PYME del programa PIC administrado por el Fondo Europeo de Inversiones. Hasta la
finalizacion del proyecto, en enero de 2012, las garantias de préstamo JOSEFIN ayudaron a generar
préstamos a las PYME de en torno a 150 millones EUR en total, y muchos mas una vez finalizado.

Contacto:

Secretaria Técnica Conjunta Rostock
Investitionsbank Schleswig-Holstein
Grubenstrasse 20
18055 Rostock, Alemania
Tel: +49 381 45484 5281
Fax: +49 381 45484 5282
Correo electronico: info@eu.baltic.net
Sitio web: http://www.josefin-org.eu

Fecha del proyecto: 04/01/2010, actualizado en 2014 (Fuente'’)
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Dinamarca, Letonia, Suecia

Programas de formacion:
Agrupaciones empresariales del Baltico empiezan a expandirse

Las agrupaciones empresariales ofrecen oportunidades ideales para combinar talento y recursos a la
hora de producir servicios y productos. Para mejorar el modo en que estas agrupaciones operan en
Dinamarca, Letonia y Suecia, el proyecto «Region del Mar Baltico - Programa de Creacién de Capaci-
dades» (BSR-CBP, en sus siglas en inglés) ha disefiado un marco comun para politicas en materia de
grupos de empresas y programas de innovacion transnacional.

«Como facilitador de agrupaciones empresariales autodidacta, considero que los tres cursos avan-
zados en facilitacion de agrupaciones empresariales del proyecto BSR-CBP cubren los desafios a los
que me enfrento en mi trabajo diario. Las conferencias y los debates en grupo me han permitido
saber mucho mas sobre como facilitar una agrupacién de estas caracteristicas y he tenido la ocasién
de conocer varios instrumentos practicos que puedo aplicar en mi trabajo diario.»

Hans A Pedersen, director de proyecto, Agrupacién empresarial danesa de empresas del sector de la
refrigeracion

Aprovechar todos los recursos

Los socios del proyecto proceden de lo que se conoce como la Regidn Triangulo, es decir, Dinamar-
ca (fundadora de REG X, la Academia danesa de agrupaciones empresariales), Suecia, a través de
VINNOVA, la agencia gubernamental sueca para sistemas de innovacion, y Letonia, a través de LIAA,
la agencia letona de desarrollo e inversidn. La transferencia de conocimiento y experiencia en térmi-
nos de gestion de agrupaciones empresariales es una caracteristica esencial del proyecto y vendra a
complementar los recursos disponibles en la region.

Formacidn para el crecimiento

Los socios han reconocido la necesidad de disefiar y crear mddulos experimentales de formacion sobre
facilitacion de agrupaciones empresariales, programas de apoyo, gestion, disefio y aplicacion. Los
grupos destinatarios del proyecto son agentes de la esfera publica como directivos de organizacio-
nes de agrupaciones empresariales, organizaciones de apoyo a las empresas y funcionarios civiles a
escala local, regional y nacional. El proyecto implica el disefio y la puesta a prueba de dos mddulos
sobre formacion basica para utilizar a escala regional o nacional, tres médulos sobre formacion avan-
zada para el nivel transnacional y tres modulos sobre programas publicos de apoyo a agrupaciones
empresariales también a nivel transnacional. El objetivo es integrar posteriormente los mddulos de
formacion en una plataforma estratégica de cooperacion transnacional para la region del Mar Baltico.

Informacion técnica
Programa: FEDER durante el periodo comprendido entre enero de 2009 y enero de 2010
Inversién de la UE: 300 000 EUR

Contacto:
BSR CBP
Lottes Langkild
Tel: +45 2061 2440
Correo electrénico: lottelangkilde@mac.com

BSR CBP
Susanne Krawack
Tel.: +4575508383
Correo electronico: sk@trekantomraadet.dk

Fecha de redaccién: 15/02/2010 (Fuente?®)

18 http://ec.europa.eu/regional_policy/projects/stories/details_new.cfm?pay=LV&the=51&sto=1792&lan=7&region=ALL&obj=ALL&per=2&defL=EN.
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Dinamarca, Suecia, Noruega

Programas de formacion:
Un modelo escandinavo para empresas dirigidas por mujeres

Las empresarias de los tres paises nérdicos han unido sus fuerzas con el fin de impulsar las pequefias
y medianas empresas dirigidas por mujeres. Su objetivo es fortalecer las condiciones competitivas
de la region Kattegat/Skagerrak a través de la innovacidn, el desarrollo y el crecimiento viable. La red
esta formada por autoridades regionales, empresarias y cientificas de Dinamarca, Noruega y Suecia.
Una parte fundamental de su trabajo es la realizacién de seis seminarios centrados en el crecimiento.

El poder de la asociacion

Solo un tercio de todas las empresas nuevas establecidas en Noruega, Suecia y Dinamarca han
sido creadas por mujeres. Como respuesta a esta situacién, en 2007-2008 se reunieron un total de
10 socias diferentes de estos tres paises para crear el proyecto «Women in Business» («Mujeres
empresarias»). Esta parcialmente financiado por la UE, y tiene una duracién de tres afios.

Un objetivo del nuevo proyecto es instar a mas mujeres a iniciar sus propias empresas en la region
Kattegat/Skagerrak, trabajando a través de las fronteras de los tres paises que participan en el
proyecto. Cuentan ademas con el apoyo de varias empresarias de éxito, que comparten sus conoci-
mientos y experiencia.

El socio principal es Foreningen Norden, una organizacion politicamente independiente (ONG) que
cuenta con 60 000 miembros aproximadamente en todos los paises nérdicos. Entre otros socios
cabe mencionar a las autoridades regionales. El proyecto incluye varios grupos con miembros de los
tres paises, y coopera con varias instituciones académicas para evaluar los obstaculos que frenan el
desarrollo de un espiritu de empresa entre las mujeres de la region.

Conocimiento y experiencia

Su principal misién es desarrollar un modelo escandinavo para el emprendimiento entre las mujeres,
tras ensayar métodos de buenas practicas que se pueden aplicar en los tres paises. Las activida-
des también deberan aportar nuevos conocimientos sobre los factores que ayudan a la expansién
y al desarrollo de las empresas dirigidas por mujeres, impulsando la innovacion y la aplicacion de
enfoques innovadores a la empresa.

Informacion técnica

Programa: FEDER para el periodo de programacion 2007-2013
Inversion total: 724 990 EUR

Inversién de la UE: 362 490 EUR

Contacto:
Foreningen Norden
Postboks 77
NO-4801, Arendal
Noruega
Hilde, Lona

Fecha de redaccion: 16/03/2011 (Fuente'®)
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Programas de formacion:
Sustainable wood energy from North Karelia

Finlandia oriental lidera la tecnologia forestal del mundo. Ahi nacié el Centro Wenet, una red de
conocimientos especializados en energia sostenible, que contribuyd a dar un impulso internacional
a los conocimientos técnicos regionales en este ambito.

La red Wenet de la regidn de Carelia del Norte ha exportado conocimientos especializados en energia
de la madera desde 2004. El proyecto transrregional financiado por la UE, Centro Wenet, que arrancé
en 2009, tenia como objetivo fortalecer la posicion de la regién en el mercado de la energia reno-
vable. El Centro, que estd compuesto por empresas de energia sostenible, junto con instituciones de
investigacion, educacién y formacion, buscé las soluciones mas adecuadas en materia de servicios
de energia para sus clientes, permitiendo la creacidn de redes entre expertos.

Mas oportunidades internacionales para los agentes regionales de la energia

Con el objetivo de reunir el mejor conocimiento especializado en materia de energia sostenible de
Finlandia oriental, el Centro Wenet quiso ayudar a las empresas locales a convertirse en sélidos agen-
tes internacionales en este ambito. El proyecto se centré en mejorar la comercializacion internacional
de los servicios y productos de la energia. También disefio proyectos para impulsar las oportunidades
de exportacidn y organizar visitas de internacionalizacién y exportacion a Finlandia oriental.

Toda la cadena de produccion cubierta

Con una red de casi 30 empresas trabajando en energia sostenible, y mds de 15 organizaciones de
Finlandia oriental y de otras regiones, el Centro Wenet logré reunir tecnologia y conocimientos espe-
cializados en materia de energia para cubrir toda la cadena de produccion de la energia: la cosecha
de madera destinada a la produccién energética, el transporte, la calefaccién de distritos, la interfaz
con el cliente, la conversion de las cenizas en fertilizantes, etc. El Centro también facilitd servicios
de investigacién y formacion relacionados, asi como informes de evaluacion del impacto medioam-
biental.

«El resultado del proyecto fue que las empresas y organizaciones que trabajan con energia sostenible
crearon una red mas estrecha; hemos logrado crear asociaciones internacionales y hemos transferido
nuestro conocimiento y tecnologia a Canada, Rusia y paises de la UE», asi resume Jouko Parviainen,
el director del proyecto, los beneficios del mismo. «Gracias al proyecto, Finlandia oriental ha ganado
visibilidad como pionera en este ambito, impulsando la competitividad de los expertos locales, espe-
cialmente dentro de la bioeconomia de los bosques y la energia de la madera».

Informacion técnica

Programa: Fondo Europeo de Desarrollo Regional 2007-2013
Inversion total: 464 000 EUR

Inversién de la UE: 162 400 EUR

Contacto:
(No disponible)

Fecha de redaccion: 23/09/2013 (Fuente®°)
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Programas de formacion:
Inversion digital en el sector del turismo de Grecia

Digi-lodge es una iniciativa apoyada por el Estado en Grecia, disefiada para acelerar las inversiones «digi-
tales» en el sector turistico del pais, especialmente en las instalaciones de alojamiento con licencia oficial
(hoteles, residencias, moteles, habitaciones alquiladas, etc.). La amplia expansion de herramientas de TIC
modernas en los hoteles y otras instalaciones turisticas esta atrayendo a mas visitantes de mayor valor
afiadido tanto de Grecia como del extranjero y también esta mejorando la eficacia de la gestion hotelera.

El sector del turismo en Grecia ha tardado en abrazar las ventajas que ofrecen los moderos servicios y
tecnologias de Internet para atraer a un mayor volumen de turismo y de mayor valor afiadido.

Los hoteles medianos y pequefios estan en su mayoria orientados a las vacaciones de las familias grie-
gas, mientras que muchos hoteles mas grandes dependen en gran medida de los tour operadores. Como
resultado, los hoteles y las pensiones de Grecia no han tenido acceso directo a una mayor clientela de
turistas vy visitantes del extranjero.

Solo el 74 % de los hoteles griegos tienen acceso a Internet y esta cifra desciende hasta el 37 % en el
caso de pequefias pensiones. Solo el 63 % de los hoteles tienen un sitio web (el 30 % en el caso de esta-
blecimientos mas pequefios); aproximadamente el 71 % de los sitios web de hoteles no tienen informa-
cion en linea sobre su disponibilidad; en torno al 77 % carece de informacion sobre los precios; mientras
que mas del 67 % de las reservas se realizan a través de los canales tradicionales.

Un estimulo a la inversidn relacionada con la tecnologia

Uno de los principales objetivos de la iniciativa es impulsar la inversion relacionada con la tecnologia
incluso en los alojamientos mas pequefios y hoteles de gestidn familiar en toda Grecia. Digi-lodge ofrece
cofinanciar inversiones privadas en tecnologias de la comunicacion y la informacion para ayudarles en los
siguientes aspectos:
- mejorar su presencia en Internet y su exposicion internacional;
- incrementar las reservas en linea con transacciones en linea completamente automatizadas;
reducir las variaciones estacionales e incrementar el flujo de turistas durante todo el afio;
. aumentar la calidad general del servicio facilitando recursos como wifi, posibilidades de entreteni-
miento digital, etc;
y mejorar considerablemente la eficacia empresarial modernizando las operaciones administrativas.

1 500 hoteles y establecimientos hoteleros ofrecen ahora sus servicios en linea.

Digi-lodge apoya las inversiones en TIC que oscilan entre 7 000 EUR y 40 000 EUR en total, y las cofinan-
cia a un nivel del 60 %. El presupuesto total para la inversién al que se puede optar esta directamente
correlacionado con el tipo de licencia oficial y el nimero de estrellas del hotel. Todas las propuestas de
inversion han sido presentadas y analizadas a través de un portal electrénico automatizado, lo que ha
simplificado el proceso.

En el marco del sistema Digi-lodge, se han firmado acuerdos de inversion digital hasta la fecha con casi
1 500 hoteles y alojamientos hoteleros, que ahora pueden ofrecer en linea transacciones y servicios
electronicos.

Informacidn técnica
Inversion total: 75 000 000 EUR - Inversion de la UE: 36 000 000 EUR

Contacto:
Organismo de gestion para la convergencia digital Digital Aid SA
23-25 Lekka Str 8, Kolokotroni Str
EL-10562 Atenas EL-10561 Atenas
EAAba — Grecia EAMA&da — Grecia
Emmanouil Giampouras Alexandros Bregiannis
Tel: +30 2103722488 Tel: +30 2103377941
Correo electrénico: e.giampouras®@infosoc.gr Correo electronico: abregiannis@digitalaid.gr
Fecha de redaccion: no disponible (Fuente?!)

2! http://ec.europa.eu/regional_policy/projects/stories/details_new.cfm?pay=GR&the=51&sto=2401&lan=7&region=ALL&obj=ALL&per=2&defL=EN
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Alemania, Irlanda, Reino Unido

Programas de formacion:
«DRIVE for Growth»

Dirigir la investigacién de manera que se convierta en una empresa viable para el crecimiento («DRIVE
por Growth»)

Este proyecto aborda la necesidad de conectar mejor la base de conocimiento existente en las regiones
de la UE. Para facilitarlo, cada regidn socia crea un Grupo Regional de Innovacién y Desarrollo (GRID, en
sus siglas en inglés) para promover y apoyar el establecimiento de vinculos de mayor escala, la inte-
raccion y la productividad entre comunidades de investigacion, agencias de apoyo e industria. A escala
transnacional, estos grupos ayudan a fomentar un espacio Unico en el que las PYME y las instituciones
de investigacion del noroeste de Europa se puedan beneficiar de la existencia de una masa critica de
recursos en relacion con el desarrollo del mercado, la investigacion disponible, la capacidad de produc-
cion y las redes.

Plataforma dinamica basada en la web

Una innovacion importante del proyecto es el desarrollo de una plataforma dindmica completamente
automatizada basada en la web, implantada en todas las regiones socias. Una vez que una organizacion
0 una persona a titulo individual se registra, la herramienta realiza automaticamente el seguimiento de
los desarrollos de interés, como las nuevas investigaciones o las oportunidades de abastecimiento suple-
mentario. También ayuda a los investigadores a encontrar socios en la industria y conecta a empresas de
una serie de sectores.

Resultados

Entre los resultados concretos del proyecto en 2007 cabe mencionar:
la realizacion de encuestas comparativas sobre la innovacion en las empresas en todas las regiones
socias, con una participacion total de 350 personas encuestadas;
la creacion de cuatro Grupos Regionales de Innovacién y Desarrollo del sector publico, agencias o
redes de desarrollo empresarial, organizaciones de investigacion y el sector privado;
el desarrollo de una nueva plataforma basada en la web para fomentar el intercambio y la colabo-
racion entre autoridades publicas, agencias de apoyo a empresas, instituciones de investigacion y la
industria;
el registro de mas de 170 empresas en esta plataforma «DRIVE for Growths, con mas de 200 usua-
rios habituales y 600 usuarios destinatarios hasta la finalizacién del proyecto;
la participacion en el proyecto, hasta la fecha, de 10 instituciones de investigacion;
la participacién de mas de 600 empresas en eventos regionales organizados en el marco del
proyecto;
el registro de mas de 4 000 empresas de todas las regiones socias en las listas de correo del
proyecto.

Informacion técnica
Programa: Programa INTERREG 11IB NWE
Inversion total: 1 075 000 EUR - Inversion de la UE: 516 000 EUR

Contacto:
South West Regional Authority South West Regional Authority
Innishmore Innishmore
Ballincollig Co. Cork Ballincollig Co. Cork
Projects Manager: Sinead Crowley Director: John McAleer
Tel.: +353 21 4876877, +353 87 2360143 Tel: +353 21 4876877, +353 87 2360143

Fax: +353 21 4876872 Fax: +353 21 4876872

E-Mail: drive@swra.ie E-Mail: jmcaleer@swra.ie
Fecha de redaccion: 25/05/2007 (Fuente??)
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Reino Unido

Programas de formacion:
Facilitar una plataforma de marketing «inteligente» para pequefias empresas de disefio

Hidden Art es una organizacion sin animo de lucro que ha empezado a ofrecer asistencia a microem-
presas en una situacion desfavorecida del ambito del disefio en la regidn de Londres con el fin de que
puedan acceder al competitivo mercado mundial. Ofrece una red especifica y una plataforma entre
empresas («business-to-business», B2B) para disefiadores, y les apoya con formacion, informacién y
oportunidades de colaboracion empresarial.

El proyecto de Hidden Art «Redes innovadoras de colaboracién para un crecimiento inteligente» tiene
como objetivo estimular el crecimiento inteligente para la comunidad local del ambito del disefio de
Londres a través de la innovacién de los servicios, las redes de colaboracion y la formacion. Facilita la
infraestructura y ofrece apoyo para ayudar a los disefiadores, que suelen ser empresas unipersonales,
a comercializar sus productos a escala mundial a través de la tienda electrénica de Hidden Art, tiendas
efimeras o pop-up, ferias internacionales, el sitio web de la empresa y ofreciendo cobertura mediatica.

Red de apoyo integrada

El proyecto Hidden Art ofrece una red de apoyo integrada y tiene como objetivo ofrecer a las microempre-
sas de disefio los recursos y el acceso que normalmente solo esta disponible para las empresas grandes.

Ademas de la plataforma especializada B2B, también se ofrece a los disefiadores orientacién persona-
lizada a través de la celebracién de eventos mensuales de creacion de redes y sesiones personalizadas
de asesoramiento. El modelo de apoyo consiste en un ment de rutas de progresion personalizadas, para
mejorar las capacidades de comercializacion asi como la oferta de plataformas de colaboracién, produc-
cion y distribucion de la obra.

Programas de desarrollo del producto

Los programas de desarrollo del producto también estan organizados para ayudar a los participantes
a desarrollar sus ideas y convertirlas en un producto que posteriormente se introduzca en el mercado.

La red Hidden Art esta abierta a todos los disefiadores y en la actualidad tiene alrededor de 2 000 miem-
bros, de los cuales el 67 % son mujeres. En torno a 100 disefiadores tienen sus productos expuestos en
la tienda electrénica de Hidden Art (http://hiddenart.co.uk/shop/) y sobre 300 tienen su pagina de directo-
rio en el sitio web de Hidden Art (http://hiddenart.co.uk/).

Hidden Art negocia o administra colaboraciones de marketing, eventos y programas conjuntos para
maximizar las oportunidades de comercializacion. Hasta la fecha, se ha ofrecido apoyo a 450 negocios.
Unas 150 empresas han participado en las redes de colaboracién.

El proyecto ha aumentado la confianza en la comunidad de disefiadores establecidos en Londres. Se
han creado modelos para la industria, ya que el estudio de caso muestra una serie de personas que han
logrado incrementar su negocio con ayuda del proyecto.

Informacidn técnica
Inversion total: 1 490 000 EUR - Inversidn de la UE: 750 000 EUR

Contacto:

Mazorca Projects Autoridad de Gran Londres
Shoreditch Stables, Ground Floor Rear, 138 City Hall, The Queen’s Walk

Kingsland Road UK- SE1 2AA, Londres

UK-E2 8DY, Londres Reino Unido
Reino Unido Andrei Popescu
Dieneke Ferguson Tel.: +44 2079834829
Tel.: +44 207 7293800 ext 22 Correo electrénico: andrei.popescu®london.gov.uk

Correo electrdnico: dieneke@mazorcaprojects.com

Fecha de redaccién: no disponible (Fuente®)
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5.3. Proyectos de apoyo, grupo 3: proyectos evaluados

Finlandia

Programas de formacion:
¢Mas rapido, mas lejos y mas eficaz? Grupos de socios de exportacion facilitan la internacionalizacion

El objetivo de la medida de la Asociacion de Exportacion es facilitar la entrada de las empresas en los mer-
cados objetivo creando agrupaciones empresariales de exportacion basadas en la sinergia. Se trata de un
proyecto de cooperacién de PYME que se dirigen juntas a uno o varios mercados objetivo seleccionados,
en el que un minimo de cuatro empresas forman una agrupacién empresarial de exportacién basada en la
sinergia.

El organismo de ejecucion contratara para el grupo a un gestor de exportacion externo, que actiia como un
recurso adicional para las empresas y ofrece una presencia local en el mercado objetivo, ademas de su red.

El gestor de exportacion puede también estar establecido en Finlandia, si el modo de funcionamiento lo per-
mite. Las empresas participantes desempefian un papel activo en el proyecto. Esta manera de trabajar tam-
bién les ofrece una oportunidad excelente de aprendizaje y de crecimiento. La descripcion de las funciones
del gestor de exportacion puede disefiarse seguin las necesidades de las empresas. Fundamentalmente con-
siste en la apertura de accesos, el estudio de mercados, la busqueda de socios y el entrenamiento (coaching).

Finpro se encarga de la gestion del proyecto, y gestiona anualmente aproximadamente 30 asociaciones para
la exportacion a diversos mercados objetivo y distintas lineas industriales. La duracién maxima de la ayuda
oficial es tres afios y medio. Sin embargo, el compromiso y la financiacién tienen una duracion de un ario
cada vez. En la primera fase puede existir un periodo preparatorio de seis meses.

El grupo destinatario son PYME finlandesas, especialmente las empresas en expansién. Las empresas mas
grandes pueden participar también, pero en funcion del tamario de la empresa, la cantidad de ayuda estatal
puede ser menor o puede no estar disponible en absoluto.

Presupuesto: En torno a 3,7 millones EUR (anuales)
Medida en funcionamiento desde 1993 (Finpro)
Organismo de ejecucidn: Asociacion comercial: Finpro

Periodo de evaluacion: 1998-2002

Metodologia

Se han empleado varias fuentes:
- entrevistas telefonicas con 226 empresas, y con 51 gestores de exportacion conjuntos
« entrevistas personalizadas con 7 representantes de empresas.

Actividades para las que se utiliza la medida

Las empresas participantes utilizaron la medida para varias actividades de internacionalizacion. En general,
las actividades pueden dividirse en financieras y no financieras. El objetivo principal era encontrar nuevos
contactos de clientes para empezar o incrementar el comercio de la exportacién. Otros objetivos eran (en
orden de importancia): acceder a un nuevo mercado destinatario, adquirir conocimientos sobre mercados y
competencia, encontrar una nueva red de distribucion, compartir los riesgos y los costes de la internacionali-
zacion con otras empresas participantes, y mejorar la disponibilidad y las cualificaciones de las exportaciones
de la empresa. La medida también tenia como objetivo encontrar socios internacionales diferentes de los
clientes o distribuidores, desarrollar entregas conjuntas y una plan o estrategia para la internacionalizacion
de la empresa.

Satisfaccion de los usuarios

EL 90 % de todas las empresas participantes recomendarian la medida a otras empresas. Sin embargo, su
grado satisfaccion con la cooperacion en materia de exportacién resultd diverso: el 38 % consideraron que
los objetivos financieros de la asociacion se cumplieron, bien en su totalidad bien en parte, mientras que el
64 % de los encuestados se mostraron en parte o en su totalidad satisfechos con los resultados no finan-
cieros.

(Fuente: EIM, 2011, p. 67)



Alemania

Programas de formacion:
Iniciativa de exportacion para las energias renovables

La iniciativa de exportacion tiene como objetivo ayudar a las empresas alemanas a exportar tecnologias
de energias renovables ofreciendo informacidn, impulsando las actividades e iniciativas existentes y
apoyando activamente los proyectos en el extranjero. Una de las tareas mas importantes de la iniciativa
es dar a conocer las empresas y los productos tecnoldégicos de las energias renovables de Alemania
en el extranjero. Algunos paquetes de medidas de apoyo estan financiados por el Ministerio Federal de
Economia y Tecnologia y son ejecutados por varios proveedores de servicios de Alemania y otros paises.

La iniciativa de exportacién utiliza las siguientes medidas de apoyo:

- ferias (parcialmente integradas en el programa de ferias en el extranjero de la Republica Federal
de Alemania);

- viajes de empresa para contactar con posibles socios de negocios en el extranjero y organizacion
de conferencias tematicas especiales en el extranjero (con el respaldo de la red de Camaras
Alemanas en el Extranjero);
informacion y eventos de contacto (incluidos en el programa para la informacién relacionada con
el comercio exterior y eventos de contacto coordinados por Germany Trade and Invest);
viajes de responsables de la toma de decisiones extranjeros a Alemania para conocer in situ las
tecnologias alemanas en materia de energias renovables y celebrar contratos empresariales;

.+ instalacién de proyectos emblematicos o lideres en instituciones oficiales alemanas del exterior
con las correspondientes medidas de relaciones publicas

- plataforma de relacién entre empresas (B2B);
provision de informacién sobre mercados exteriores y marketing en el extranjero (Agencia Alema-
na de la Energia, dena);

Ayudas publicas (por ejemplo, KfW Bankengruppe).
En resumen, el principal objetivo de la medida es facilitar informacion sobre el mercado y establecer
contactos empresariales. La medida esta dirigida a empresas, principalmente PYME que trabajan en el
sector de las energias renovables como la energia solar, la edlica, los biocombustibles, la energia geo-
térmica y la energia hidraulica.

Presupuesto: En 2006 la ejecucion de las diferentes iniciativas de exportacion tuvo un coste de alrede-
dor de 8,8 millones EUR.

Medida en funcionamiento desde 2003

Sitio web: www.exportinitiative.de

Organismo ejecutivo: Varias agencias especiales coordinadas por Germany Trade and Invest.

Periodo de evaluacion: 2003-2006

Metodologia

Una encuesta entre empresas participantes (244), y entrevistas con expertos y asociaciones comercia-
les. Se extrajeron los resultados de las medidas individuales asi como las conclusiones generales. Este
meta-analisis se centra en las conclusiones generales.

Actividades para las que se utiliza la medida

The measures most used were those supporting business trips (Network of German Chambers Abroad),
trade fairs, information on foreign markets and marketing abroad (dena).

Satisfaccion de los usuarios

El 74 % de las empresas entrevistadas conocian la iniciativa y el 53 % habian utilizado algunas de las
medidas. Consideraron que la iniciativa era bastante buena: la puntuacion total media fue de 2,2 en
una escala de 1 (muy buena) a 5 (insatisfactoria). No obstante, se registré alguna critica en cuanto a su
organizacion (excesivamente compleja, no suficientemente transparente).

(Fuente: EIM, 2011, p. 68)


www.exportinitiative.de

Paises Bajos:

Programas de formacion:
Prepare2start

El objetivo de la medida es facilitar orientacion y asistencia a la hora de planificar y ejecutar un
plan de internacionalizacién, y una subvencién del 50 % para actividades como busqueda de socios,
participacion en ferias y asesoramiento legal. Prepare2start es la continuacion del anterior programa
PSB, de empresas de nueva creacion en mercados exteriores (1999-2007). El grupo destinatario esta
compuesto por PYME de menos de 100 empleados, con poca o ninguna experiencia internacional, que
desean empezar a exportar a un (nuevo) mercado foraneo.

Presupuesto: Alrededor de 12 millones EUR (2010)

Medida en funcionamiento desde 1999 (desde 2007 tiene un nombre nuevo)
Sitio web: http://www.rvo.nl/

Organismo de ejecucion: Agencia especial: Agentschap NL (anterior EVD)

Periodo de evaluacidn: La evaluacion se realizd para los afios 2002-2006.

Metodologia
Se realizaron las siguientes actividades de investigacion: investigaciéon documental; encuesta te-
lefénica entre usuarios; amplias entrevistas con responsables politicos, agentes ejecutivos, partes
interesadas y otras organizaciones que promueven el comercio; grupos focales de empresarios que
participaron.

Actividades para las que se utiliza la medida

Las actividades para las que se utiliza principalmente la medida de apoyo, ademas de elaborar
un plan de internacionalizacién junto con un asesor, son las siguientes: presentacién de productos,
material de presentacién y orientacion al mercado.

Satisfaccion de los usuarios

EL 70 % de los participantes encuestados afirmaron que las actividades subvencionadas a través de
la medida de apoyo eran muy pertinentes o pertinentes para las necesidades de su empresa. La eje-
cucién de la medida parece haber resultado, en general, satisfactoria, y se percibié como profesional
y rapida.

(Fuente: EIM, 2011, p. 70)


http://www.rvo.nl

Paises Bajos

Programas de formacion:
Oficinas de apoyo a la empresa de Paises Bajos (NBSO, en sus siglas en inglés)

El objetivo de la medida era apoyar la internacionalizacién de empresas holandesas en mercados
prometedores pero relativamente inaccesibles, pero se amplié unos afios mas tarde para incluir tam-
bién mercados mas cerrados. Es flexible: una vez abiertas, estas oficinas pueden cerrarse, y se han
cerrado, tras haber evaluado internamente su grado de eficacia. En 2010, la red holandesa de NBSO
estaba compuesta por 24 oficinas en 11 paises: incluidas seis en China, dos en India y dos en Brasil
y una en Rusia. Los destinatarios de las NBSO son empresas grandes y medianas.

Presupuesto: En torno a 2,5 millones EUR (2007)

Medida en funcionamiento desde 1997

Sitio web: http://www.rvo.nl/

Organismo de ejecucion: Agencia especial: Agentschap NL (anterior EVD)

Las NBSO ofrecen informacién general e informes econémicos (regionales) del mercado local, facili-
tan contactos locales con el Gobierno o las empresas, y dan apoyo a visitas de empresas holandesas.

Periodo de evaluacidn: El periodo evaluado fue 2001-2006.

Metodologia

Para el estudio de evaluacion se utilizd material de diferentes fuentes: investigacién documental,
entrevistas exhaustivas con expertos y partes interesadas, grupos focales con empleados de NBSO,
encuesta de Internet entre empleados de NBSO, y una encuesta entre usuarios de NBSO.

Actividades para las que se utiliza la medida

Los servicios utilizados con mayor frecuencia son 1) contactos locales, 2) informacién general de la
region de la NBSO, 3) informe econdmico (regional) del mercado concreto, 4) visitas de apoyo a una
region NSBO y 5) investigacion especifica para la empresa.

Satisfaccion de los usuarios

La mayoria de los usuarios consideraron util la informacion recibida de la NBSO: el 82 9% de los usua-
rios entrevistados considerd la informacién util o muy Util. Las NBSO de China obtuvieron la mayor
puntuacion (88 %). Las empresas holandesas apreciaron tanto la ubicacién de las NBSO como los
servicios ofrecidos: calificaron a los empleados de las NBSO de accesibles y receptivos.

(Fuente: EIM, 2011, p. 71)


http://www.rvo.nl

Programas de formacion:
Swedpartnership

En abril de 2010 Swedfund puso en marcha un programa denominado Swedpartnership, que esta
especificamente dirigido a PYME suecas con intencidén de hacer negocios con empresas de paises en
desarrollo, por ejemplo, India, China, Ucrania, Armenia, Azerbaiyan, Bielorrusia, Georgia y Moldavia.
Swedfund es una empresa de capital de riesgo sueca especializada en inversiones en paises en
desarrollo. El apoyo consiste en un préstamo que puede amortizarse una vez finalizado y aprobado
el proyecto. Un proyecto puede obtener una ayuda de 75 000 EUR como maximo. Se puede financiar
hasta un maximo del 40 % del coste del proyecto.

Los precursores de Swedpartnership, los programas STARTsouth y STARTeast, fueron sometidos a
una evaluacion. Estos programas se centraban en PYME suecas que querian invertir en paises de
Africa, Asia, Latinoamérica y Europa Central y del Este. Los préstamos y las condiciones eran compa-
rables a los de Swedpartnership.

Presupuesto: 3 millones EUR

Medida en funcionamiento desde 2009 (precursores desde 2002)
Sitios web: www.swedpartnership.se y www.swedfund.se
Organismo de ejecucion: Gobierno: Swedfund International

Periodo de evaluacion: Se entrevisté a usuarios de los programas en el periodo 2002-2005.

Metodologia
Una encuesta telefénica entre 169 empresas participantes con una respuesta de 109 empresas.

Actividades para las que se utiliza la medida
No se evaluo.

Satisfaccién de los usuarios

La mayoria se sintieron satisfechos con los contactos establecidos con las agencias pertinentes.
Pocos se mostraron insatisfechos. EL 95 % de las empresas participantes afirmaron que sus expec-
tativas se habian cumplido.

(Fuente: EIM, 2011, p. 72)


www.swedpartnership.se
www.swedfund.se

REINO UNIDO

Programas de formacion:
Programa de Acceso a las Ferias de UK Trade & Investment

El Programa de Acceso a las Ferias (TAP, en sus siglas en inglés) de UK Trade & Investment ofrece ayuda
economica para asistir a ferias internacionales. Hay dos modalidades de participacion: TAP Group o TAP SOLO.
TAP Group ofrece a las empresas la opcién de participar como parte de un grupo de empresas del Reino Unido
lideradas por una organizacién comercial acreditada. Las ayudas de TAP Group oscilan entre 1 000 y 1 800
libras esterlinas. TAP SOLO apoya a un nimero mas reducido de empresas independientes o solas que desean
participar en ferias en las que no hay ningun grupo liderado por una organizacion comercial acreditada. Este tipo
de empresas reciben una subvencion fija de 1 000 libras. En marzo de 2010, estaban disponibles subvenciones
para mas de 400 ferias de numerosos mercados. Entre estas se incluian eventos especificos en China, India,
Rusia, Ucrania, Japon y Brasil. Los principales objetivos del programa TAP son los siguientes:

ayudar a los nuevos exportadores a superar las barreras iniciales a la exportacion;

ayudar a los negocios y empresas de alta tecnologia que son nuevas en mercados emergentes a utilizar
las ferias extranjeras como parte de sus planes de desarrollo comercial; y

ayudar a las empresas del Reino Unido a maximizar los beneficios de participar en ferias extranjeras.
El grupo destinatario es el siguiente:

s PYME o centros de educacién superior financiados con fondos publicos del Reino Unido u organizacio-
nes de investigacion financiadas con fondos publicos del Reino Unido que sean:

@ nuevos para la exportacion (sobre la base de un porcentaje de volumen de negocios resultante de las
exportaciones) y

= hayan recibido menos de tres subvenciones TAP (para mas de un mercado): en 2009 este requisito
ascendio a seis subvenciones.

Presupuesto: 8 millones de libras esterlinas al afio

Medida en funcionamiento desde 2006

Sitio web: http://www.ukti.gov.uk/

Organismo de ejecucion: Gobierno: UK Trade and Investment (UKTI)

Periodo de evaluacidn: De enero de 2005 a marzo de 2006.

Metodologia

. Utilizacién del material existente: la base de datos TAP, la encuesta de seqguimiento del impacto y ren-
dimiento de UKTI (PIMS, en sus siglas en inglés) y la base de datos econémicos Amadeus, asi como un
estudio de bibliografia sobre la asistencia a las ferias.
Recopilacién de nuevo material: una encuesta telefénica sobre empresas financiadas y no financiadas
(investigando el contraste; considerando un grupo de control), y entrevistas telefénicas a organizaciones
comerciales acreditadas que organizan delegaciones a ferias (TAP Group) y a consultores de comercio
internacional que gestionan la participacion individual de empresas en ferias (TAP SOLO).
Analisis descriptivo y econométrico.

Actividades para las que se utiliza la medida

En torno al 30 % de las ferias son del tipo de las que se conocen como «ferias comerciales mundiales», es decir,
ferias que no estan centradas en un mercado nacional concreto sino en el sector industrial a escala mundial o
regional. Alrededor del 20 % son «ferias comerciales de alta prioridad», centradas en mercados considerados de
importancia estratégica particular por la UKTI (por ejemplo, Japén, Corea del Sur, China, India, Brasil y Rusia). La
mitad de las subvenciones aproximadamente se utilizaron para ferias comerciales de otros mercados.

Satisfaccion de los usuarios

Las empresas que recibieron servicios se mostraron, en general, satisfechas con ellos. Se calificaron siete aspec-
tos. EL 70 % o mas consideraron el apoyo recibido en cuanto a «ayuda a la preparacion», «disposiciones practi-
cas», «calidad del evento» y «calidad de los contactos realizados» bueno o muy bueno. «Perfil de la delegacion
del Reino Unido: actividades realizadas» obtuvo una menor puntuacion.

(Fuente: EIM, 2011, p. 74)


http://www.ukti.gov.uk

REINO UNIDO

Programas de formacion:
Politica internacional de desarrollo de Escocia

El Scottish Development International (SDI) es un organismo gubernamental y empresa en participacion
entre el Gobierno escocés, Scottish Enterprise (SE) y Highlands and Islands Enterprise (HIE), que ofre-
ce servicios para apoyar la inversion interior y la internacionalizacion para toda Escocia. Con el fin de
apoyar la internacionalizacién de las empresas, se ofrecen los siguientes servicios:

preparacion para operar comercialmente a escala internacional;

desarrollo de una estrategia internacional;

tutoria internacional;

apoyo al mercado internacional;

apoyo para participar en exposiciones, misiones y viajes de formacion, paquetes de alojamiento
internacional.

Las cifras presentadas no incluyen las ferias comerciales TAP SOLO.

Presupuesto: Alrededor de 5 millones de libras esterlinas para servicios de internacionalizaciéon de SDI
al afio, promedio para el periodo 2005-2006 hasta mediados de 2009

Medida en funcionamiento desde 2002 (OMS), y 2003 (ELMJ)

Organismo de ejecucion: Gobierno: Scottish Development International (SDI)

Overseas Market Support (OMS) facilita a las empresas establecidas en Escocia apoyo personaliza-
do para desarrollar nuevos mercados a escala internacional, por ejemplo, informacion e informes de
mercado, identificacion de posibles contactos y socios empresariales, asi como el disefio de material
promocional para respaldar la introduccién en el mercado internacional. En caso de financiacion, se
puede cubrir hasta el 50 % de los costes subvencionables. El apoyo sigue un plan estratégico interna-
cional de la empresa segun lo acordado con SDI. El grupo destinatario consta de empresas establecidas
en Escocia que pretenden expandirse a nuevos mercados mundiales con un volumen de negocios de
400 000 libras como minimo.

La iniciativa de exposiciones internacionales, misiones y viajes formativos de SDI puede ayudar a la red
de empresas con compradores internacionales y posibles socios empresariales. SDI organiza stands
de grupos en exposiciones internacionales clave, y realiza viajes formativos y misiones internacionales
sectoriales. Se pueden ofrecer subsidios a empresas que participan en una exposicion, misién o viaje
formativo con Scottish Development International. El grupo destinatario es el mismo que el de OMS.

Periodo de evaluacién: 2006-2009 (datos de analisis econométrico: 2003-2006).

Metodologia
Los principales elementos de la evaluacion han sido:

entrevistas con 250 empresas que reciben apoyo para su internacionalizacion;

analisis econométricos de una base de datos que incluye a 1 480 empresas que recibieron servicios
de SDI entre 2003 y 2006;

10 casos practicos;

consultas con la agencia, partes interesadas y organizaciones de socios externos.

Actividades para las que se utiliza la medida

La mayoria de las empresas hicieron uso del apoyo a las misiones y exposiciones internacionales (53 %)
y alguna forma de apoyo al mercado (50 %). Las medidas EMLJ y OMS se utilizan con relativa frecuencia.

Satisfaccion de los usuarios

En general, en torno al 70 % de los usuarios de SDI estan (muy) satisfechos con los servicios recibidos.
La calidad y la pertinencia de la informacién vy la utilidad del asesoramiento son los elementos mas apre-
ciados.

(Fuente: EIM, 2011, p. 75)
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ANEXO | — MEDIDAS DE APOYO Y ACCIONES REALIZADAS A ESCALA DE LA UE

Una serie de centros de negocios, servicios de asistencia, sitios web, bases de datos y otros servicios
gestionados o apoyados por la Comisiéon Europea pueden ayudar a las PYME a internacionalizarse.

A continuacién enumeramos 1) servicios que cubren solo el mercado de la UE, 2) servicios que cubren
paises de fuera de la UE también y 3) servicios que se centran solo en los mercados de crecimiento
fuera de la UE.

Internacionalizacién dentro de la UE

Portal «Tu Europa — Empresa»

Este portal facilita a las empresas que prevén realizar actividades transfronterizas informacion y
servicios interactivos para ayudarlas a ampliar la actividad empresarial dentro de la UE.
http://europa.eu/youreurope/business/

European IPR Helpdesk

El Helpdesk (servicio de asistencia) para los derechos de propiedad intelectual de la Comision Europea
ofrece informacion y asesoramiento de primera linea y gratuito sobre la propiedad intelectual (PI) y los
derechos de propiedad intelectual (DPI). El servicio esta dirigido a investigadores y PYME que participan
en proyectos de investigacion de colaboracion financiados por la UE. También esta destinado a PYME
que participan en procesos de transferencia de tecnologia internacional.

Si necesita asistencia sobre alguna cuestion concreta de DPI o informacién sobre las Ultimas novedades
o formacién en materia de DPI, pdngase en contacto con el Helpdesk europeo para los derechos de
propiedad intelectual.

https://www.iprhelpdesk.eu

Red europea de oficinas nacionales de la propiedad intelectual
Financiada por la UE.
http://www.innovaccess.eu/


http://europa.eu/youreurope/business
https://www.iprhelpdesk.eu
http://www.innovaccess.eu

Erasmus para Jovenes Emprendedores

Este programa de intercambio transfronterizo ofrece a los nuevos emprendedores o aspirantes a serlo
la oportunidad de aprender de los empresarios con experiencia que regentan una pequefia empresa en
otro pais europeo. El anfitrién se beneficia de perspectivas frescas en su negocio y tiene la oportunidad
de cooperar con socios extranjeros o de conocer nuevos mercados. La estadia estd, en parte, financiada
por la Unién Europea.

http://www.erasmus-entrepreneurs.eu/

Solvit

Solvit ayuda a los ciudadanos y a las empresas a resolver conflictos con organismos gubernamentales
en otros Estados miembros sin necesidad de acudir a los tribunales y de forma gratuita.
http://ec.europa.eu/solvit/site/index_en.htm

Internacionalizacién dentro y fuera de la UE

Red Enterprise Europe Network
Lo mas normal es que si una PYME decide empezar a operar a escala internacional, busque apoyo y
orientacién empresarial cercano. La red Enterprise Europe Network ayuda a las PYME europeas a apro-
vechar al maximo no solo el mercado interior, sino también los mercados en crecimiento del exterior. Se
trata de una auténtica «ventanilla Unica» que ayuda a las PYME a
- desarrollar sus negocios en nuevos mercados;

utilizar o autorizar nuevas tecnologias;

acceder a financiacion de la UE y a fondos de la UE.
Ademas, la base de datos en linea de la red ofrece contactos entre empresas a escala internacional
para clientes de la red.
Cerca de 600 organizaciones socias (camaras de comercio e industria, centros tecnoldgicos, universi-
dades y agencias de desarrollo), con mas de 3 000 personas empleadas con experiencia forman la red
y ofrecen estos servicios en todos los Estados miembros de la UE y también a través de una presencia
en 26 terceros paises, incluidos EE.UU., Rusia, China, India y Brasil.
http://een.ec.europa.eu/

Portal Europeo para las PYME
Este portal ofrece informacion sobre iniciativas, programas y politicas de la UE para ayudar a las PYME.
http://ec.europa.eu/small-business/index_en.htm

EUREKA: Programa Eurostars

Ofrece financiacién para la investigacion internacional a las PYME de la UE que dedican el 10 % de su
volumen de negocios o el equivalente en personal contratado a tiempo completo a la investigacion.
www.eurekanetwork.org/activities/eurostars

Plataforma de Colaboracion de Clusteres Europeos (ECCP, en sus siglas en inglés)

La ECCP es una plataforma basada en la web que facilita la cooperacion de clusteres dentro y fuera de
Europa. En la actualidad cuenta con mas de 900 organizaciones de clusteres de toda Europa y represen-
ta su principal instrumento para darse a conocer, intercambiar experiencias y encontrar posibles socios
para cooperar a escala transnacional en beneficio de sus PYME asociadas.

Otra funcion de la Plataforma es promover la cooperacidn entre clusteres a escala internacional. La
Plataforma ha firmado una serie de Memorandos de Acuerdo con socios de Japdn, India, Brasil, Corea
del Sur, Tunez, Marruecos, México y Chile por los que ha establecido un marco de cooperacion a largo
plazo entre la Plataforma y organizaciones similares en paises de fuera de la UE. Estos memorandos


http://www.erasmus-entrepreneurs.eu
http://ec.europa.eu/solvit/site/index_en.htm
EE.UU
http://een.ec.europa.eu
http://ec.europa.eu/small-business/index_en.htm
www.eurekanetwork.org/activities/eurostars

~
- Ve 3\

de acuerdo facilitan el intercambio de informacién sobre el registro de clisteres, iniciativas y eventos, y
dan apoyo a la organizaciéon de misiones para fomentar el establecimiento de relaciones entre agrupa-
ciones empresariales en Europa y en paises de fuera de la UE.

www.clustercollaboration.eu

focetse

Eventos para fomentar el establecimiento de relaciones entre clisteres a escala internacional
Los eventos para fomentar la relacién entre clisteres se organizan con el fin de dar apoyo a las
organizaciones de clusteres y a las PYME que forman parte de ellas en sus esfuerzos por acceder a
las cadenas de valor mundiales y desarrollar asociaciones estratégicas internacionales y cooperacién
empresarial. Cada evento retine a una delegacién de las organizaciones de clisteres europeos y sus
PYME de Europa con socios internacionales para iniciar una cooperacion estratégica.

Se han organizado tres eventos, en particular, en Japén, sobre materiales ecoldgicos y tecnologias
limpias 24, en Brasil sobre biotecnologia® y en India sobre la eficiencia de los recursos®. Para 2014 y
2015 esta prevista la celebracion de mas eventos de este tipo.

Pueden participar organizaciones de agrupaciones empresariales de Europa y sus PYME asociadas
europeas. Las organizaciones de clusteres deberan estar registradas en la Plataforma de Colaboracion
de Clusteres Europeos. La seleccidn de convocatorias se realiza a través de convocatorias de manifes-
tacién de interés publicadas en la Plataforma.

Internacionalizacion fuera de la UE

Hiendo negocios con Asia

Centros de Asistencia sobre derechos de propiedad intelectual (DPI)

Los Centros de Asistencia sobre derechos de propiedad intelectual para China, Sudeste Asiatico (la
regién ASEAN) y para los paises latinoamericanos (Mercosur) ofrecen asesoramiento a las PYME en
materia de derechos de propiedad intelectual. Estos servicios de asistencia ofrecen asesoramiento es-
pecializado de primera linea sobre cuestiones relacionadas con los derechos de propiedad intelectual,
relacion con expertos externos y preparacion de formacidon general y personalizada. Las PYME de la
UE pueden realizar consultas relacionadas con casos confidenciales al Centro de Asistencia, tanto en
persona como por correo electronico, teléfono o fax, y recibira una rapida respuesta, gratuitamente.

Centro de Asistencia para las PYME sobre DPI en la ASEAN

El Centro de Asistencia para las PYME sobre DPI en la ASEAN ayuda a las pequefias y medianas
empresas (PYME) de la UE a proteger y a garantizar que se respeten sus derechos de propiedad
intelectual (DPI) en la ASEAN ofreciéndoles informacion y servicios gratuitos.
http://www.asean-iprhelpdesk.eu/

Centro de Asistencia para las PYME sobre DPI en China

Este servicio de asistencia ofrece informacion, asesoramiento y formacién gratuitos a las PYME
europeas con el fin de ayudarlas a proteger y aplicar sus derechos de propiedad intelectual en
China.

http://www.china-iprhelpdesk.eu/

Centro de Asistencia para las PYME sobre DPI en el Mercosur

El Centro de Asistencia ofrece apoyo gratuito de primera linea en materia de derechos de pro-
piedad intelectual con el fin de facilitar la expansiéon de las PYME europeas en la region del
Mercosur, en Chile y en otros paises latinoamericanos.

www.mercosur-iprhelpdesk.eu

24 http://lwww.clustercollaboration.eu/japan-2012
2 http://www.clustercollaboration.eu/brazil-2013

2 http://www.clustercollaboration.eu/documents/2736637/2817350/EU+India+Matchmaking+Event+on+Resource+Efficiency+and+Clean+Technologies_Article.
pdf/24ddb6de-dd8c-44e6-9d51-da3557403a2a?version=1.0


http://www.clustercollaboration.eu/japan
http://www.clustercollaboration.eu/brazil
http://www.clustercollaboration.eu/documents/2736637/2817350/EU
Technologies_Article.pdf
Technologies_Article.pdf
www.clustercollaboration.eu
http://www.asean-iprhelpdesk.eu
http://www.china-iprhelpdesk.eu
www.mercosur-iprhelpdesk.eu

Centros para las PYME de la UE

Hasta la fecha, los Centros para PYME de la UE cubren tres mercados en crecimiento no pertenecientes
a la UE: el Centro Europeo de Empresas y Tecnologia en India, el Centro de las PYME de la UE en China
y el Centro Empresarial Europeo en la ASEAN en Tailandia asesoran a las PYME europeas sobre como
invertir y aprovechar oportunidades comerciales en los respectivos paises.

La Comision Europea esta creando mas estructuras bajo la denominacion de SEBSEAM (Apoyo a las
empresas europeas en los mercados del Sudeste Asiatico, en sus siglas en inglés) en Malasia, Vietnam,
Filipinas, Indonesia, Myanmar/Birmania, Camboya y Laos sobre la base de estructuras de apoyo que
ya existen. El objetivo general de estas estructuras SEBSEAM es aumentar los flujos de comercio e
inversion entre la UE y las economias individuales en las que se encuentran, asi como en la regién de
la ASEAN en su totalidad.

Centro Empresarial Europeo en la ASEAN, Tailandia

Esta organizacion comercial europea esta situada en Bangkok (Tailandia) y tiene como finalidad
contribuir a la mejora del comercio y la inversién de las empresas europeas en Tailandia.

http://www.eabc-thailand.eu/

Centro Europeo de Empresas y Tecnologia en India

El Centro ofrece asistencia a la comunidad empresarial, cientifica e investigadora en Europa e
India, generando nuevas oportunidades empresariales y transferencia de tecnologia, y promueve
las tecnologias limpias europeas en India.

Estd situado en Nueva Deli, y estd prevista la apertura de delegaciones en Bombay, Calcuta
y Bangalore. Cofinanciado por la Comision Europea, abrié sus puertas en enero de 2009. El
Centro estd gestionado por Eurochambres, en cooperacion con 16 organizaciones empresariales
y de investigacion de cuatro sectores (biotecnologia, energia, medio ambiente y transporte). Su
objetivo es convertirse en el punto de referencia de las empresas y entidades de investigacion
europeas que deseen introducirse en el mercado indio.

Las actividades realizadas cubren un amplio espectro de acciones: servicios de informacion y
analisis, asistencia y actividades especificas sectoriales (CE, 2012).

http://www.ebtc.eu/

Centro para las PYME de la UE en China

El Centro de las PYME de la UE en China esta financiado por la Comisién Europea y facilita infor-
macion, asesoramiento, formacién y oportunidades de busqueda de socios a las PYME europeas
que desean exportar o invertir en el mercado chino (CE, 2012).

http://www.eusmecentre.org.cn/
http://ec.europa.eu/delegations/china/documents/projects/eu_sme_centre.pdf

Cuestionario: Centro para las PYME de la UE: jPreparado para China?

Este cuestionario en linea permite a las PYME evaluar su grado de preparacién para desarro-
llar negocios en China, y conocer si estan en la direccidn correcta.

http://www.eusmecentre.org.cn/quiz/

Entendiendo China

Este programa de formacién se llevé a cabo por Eurochambres y otras partes interesadas y fue cofinan-
ciado por la Comision Europea. Formd a las organizaciones empresariales para ayudar a las empresas
europeas a comprender mejor la economia china y aumentar su competitividad en ese mercado. El
programa ha finalizado, pero el sitio web todavia ofrece informacion util sobre el mercado chino.
http://www.understandingchina.eu/


http://www.eabc-thailand.eu
http://www.ebtc.eu
http://www.eusmecentre.org.cn
http://ec.europa.eu/delegations/china/documents/projects/eu_sme_centre.pdf
http://www.eusmecentre.org.cn/quiz
http://www.understandingchina.eu
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Centro de Innovacion de Proyectos de la UE (China)
(con el apoyo de la UE)

EUPIC es una plataforma global que promueve el comercio, la inversion y la cooperacién técnica entre
la UE y China.

WWww.eupic.org.cn
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Centro para la Cooperacidon Industrial UE-Japdn

Esta organizacion promueve intercambios de experiencias y conocimientos técnicos entre las empresas
de la UE y de Japdn y les ayuda a mejorar su competitividad y cooperacion.

http://www.eu-japan.eu/

Negocios de la UE en Japdn

Este sitio web comprende varios capitulos que cubren todos los aspectos relacionados con la
actividad comercial en Japdn o con este pais. El sitio también tiene una base de datos con pro-
veedores de servicios publicos. Algunas partes del sitio web son sélo accesibles a sus miembros.

http://www.eubusinessinjapan.eu/

«Ponga un pie en Jap6n»

«Step in Japan» es una iniciativa de apoyo logistico gratuito para las PYME, que quiere ser una
plataforma de aterrizaje para las PYME establecidas en la UE que estan proyectando introducirse
en Japon o expandirse en este pais.

http://www.eu-japan.eu/other-activities/step-in-japan

Sesiones formativas

Las empresas de la UE de cualquier tamafio tienen a su disposicion sesiones formativas en
Japon. Incluyen becas para participantes de pequefias empresas.
http://www.eu-japan.eu/business-programmes/programmes-organised-by-the-centre

Programa «Pasarela» de la UE: Oportunidades para empresas de la UE en Japdn y Corea del Sur

Este programa esta destinado a empresas de la UE de sectores especificos que quieran desarrollar coo-
peracion comercial con Japén y Corea del Sur. Financia y organiza misiones comerciales relacionadas
con la alta tecnologia y el disefio en estos dos paises.

http://www.eu-gateway.eu/home

Programa de Formacion de Ejecutivos en Japén y Corea del Sur

Este programa pretende contribuir al éxito de las empresas europeas, incluyendo las PYME, en los
mercados japonés y surcoreano. Ofrece y financia un plan de formacion intensivo para ejecutivos que
combina conferencias, formacion en idiomas y practicas.

http://www.euetp.eu/

Consejo Empresarial Europeo (Japdn)

(con el apoyo de la UE)

Ofrece apoyo indirecto a PYME, con el fin de mejorar el clima de comercio e inversién a través de la
politica comercial.

www.ebc-jp.com


www.eupic.org.cn
http://www.eu-japan.eu
http://www.eubusinessinjapan.eu
http://www.eu-japan.eu/other-activities/step
http://www.eu-japan.eu/business-programmes/programmes
http://www.eu-gateway.eu/home
http://www.euetp.eu
www.ebc-jp.com

Hacer negocios con América

Portal DPI Transatlantico UE-EE.UU.

Este sitio web anima a las PYME de ambos lados del Atlantico a acceder a una amplia gama de recursos
en materia de derechos de propiedad intelectual (DPI).
http://ec.europa.eu/enterprise/initiatives/ipr/index_es.htm

Bases de datos

Portal para la Internacionalizacién de las PYME

En 2014 la UE pondra en marcha el «Portal para la Internacionalizacién de las PYME». Las PYME que
tengan previsto ampliar sus negocios mas alla de la UE encontrardn en la base de datos del portal una
lista de proveedores de servicios de apoyo (semi)publicos con informacién de contacto y detalles sobre
los servicios ofrecidos. https://webgate.ec.europa.eu/smeip/

Base de datos de acceso a mercados

La base de datos contiene informacion clave para los exportadores de la UE sobre los aranceles adua-
neros, los tramites de importacion, los datos estadisticos y los obstaculos al comercio, y permite comu-
nicar los obstaculos a la Comision Europea.

http://madb.europa.eu/madb/indexPubli.htm

Fiscalidad y aduanas: bases de datos electrdnicas

Este sitio web ofrece una lista de todas las bases de datos de la Comisién relacionadas con las aduanas
y la fiscalidad.

http://ec.europa.eu/taxation_customs/common/databases/index_en.htm

Instrumentos de informacion y retroalimentacién para las PYME:
Instrumentos de defensa comercial y obstaculos técnicos al comercio

Instrumentos de defensa comercial: asegurar un comercio justo para las PYME de la UE

Descubra como proteger las PYME contra medidas de defensa comercial, como importaciones subven-
cionadas y de bajo coste de fuera de la UE, y qué hacer si una PYME exporta a un pais no perteneciente
a la UE y le afecta una medida antidumping, antisubvencién o de salvaguardia aplicada en ése pais.
http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2013/april/tradoc_151015.pdf

Estudios y noticias sobre la internacionalizacion, facilitados por la Comisién Europea

Promoviendo las actividades internacionales de las PYME
Este sitio web enumera una serie de estudios que abordan la internacionalizaciéon de las PYME.
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/market-access/internationalisation/index_en.htm

Globalicese

Hay oportunidades a la espera de las empresas pequefias de la UE mas alla del Mercado Unico. Mas
informacidén sobre el acceso a los mercados, la competencia en el mercado mundial y la liberalizacién
del comercio.

http://ec.europa.eu/enterprise/policies/international/index_es.htm


UE-EE.UU
http://ec.europa.eu/enterprise/initiatives/ipr/index_es.htm
https://webgate.ec.europa.eu/smeip
http://madb.europa.eu/madb/indexPubli.htm
http://ec.europa.eu/taxation_customs/common/databases/index_en.htm
http://trade.ec.europa.eu/doclib/docs/2013/april/tradoc_151015.pdf
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/market-access/internationalisation/index_en.htm
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/international/index_es.htm
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ANEXO Il — FUENTES
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ANEXO Il — OTRAS PUBLICACIONES UTILES

La serie de guias «Cédmo apoyar la politica sobre las PYME con los Fondos Estructurales» se puede
descargar en http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/regional-sme-policies/index_en.htm:

Ne 1 Cdémo crear mentalidades y capacidades empresariales en la UE

Ne 2 Cdémo utilizar las normas para apoyar el crecimiento, la competitividad y la innovacion

Ne 3 Cdémo facilitar la transmisién de empresas

Ne 4  Guia inteligente sobre la innovacién en los servicios

Ne 5 Aplicacion de la iniciativa «Small Business Act» a escala regional

Ne 6 Cdmo utilizar los Fondos Estructurales para apoyar la politica de emprendimiento y PYME
Ne 7 Apoyo a la internacionalizacién de las PYME

Se puede descargar una serie de guias relacionadas con la politica regional y la especializacion inteli-
gente, incluido el apoyo a las PYME, en http://s3platform.jrc.ec.europa.eu/guides.


http://ec.europa.eu/regional_policy/projects/stories/index_en.cfm
http://ec.europa.eu/regional_policy/projects/stories/index_en.cfm
http://ec.europa.eu/enterprise/newsroom/cf/itemdetail.cfm?item_id=5778
http://ec.europa.eu/enterprise/newsroom/cf/itemdetail.cfm?item_id=5778
http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=COM:2011:0702:FIN:EN:PDF
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/regional-sme-policies/index_en.htm
http://s3platform.jrc.ec.europa.eu/guides

Esta serie incluye, entre otros:

«Politica regional para el crecimiento inte-
ligente de las PYME» (“Regional policy for
smart growth of SMES”)

«Guia inteligente para las incubadoras
de empresas basadas en la innovacion»
(“Smart Guide to Innovation-Based Incu-
bators (IBI)”)
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