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Abstract

This paper from the Foreign Markets Observatory gives its predictions about the develop-
ment of the Catalan economy over the coming years. It also discusses the present consequences
of globalisation in terms of the free competition between companies from all over the world.
Another important aspect dealt with here is the internationalisation rate of Catalan companies
and the development undergone by Catalonia’s foreign investment. Lastly, an evaluation is made
of other strategic options based on outsourcing policies in which the main idea is to avoid spend-
ing money on unprofitable services or processes.

Resum

Aquest article, des del punt de vista de I’Observatori de Mercats Exteriors, comenta ’evo-
lucio de I’economia catalana en els propers anys. A més, en referéncia a la competéncia oberta
entre empreses, es fa una reflexio al voltant de les actuals consegqiiencies de la globalitzacio.
Un altre dels conceptes que es fa palés en el text és el grau d’internacionalitzacio de les empreses
catalanes i les inversions que es fan amb [’exterior. A més, es fa una valoracio d’altres opcions
estrategiques fonamentades en la contractacio de serveis o processos a tercers amb la intencio
d’evitar costos que no surten rendibles d’assumir.

Segons I’informe anual de I’Observatori de Mercats Exteriors (OME) del COPCA, Tendén-
cies de futur i noves realitats, en els propers vint anys I’economia catalana viura nous reptes i
oportunitats en 1’ambit economic que les empreses catalanes hauran de tenir en compte en la
presa de decisions dels seus processos d’internacionalitzacio.

Segons aquest informe, publicat el juny del 2006, les noves realitats dels mercats mundials es
caracteritzaran per I’asianitzacié de la globalitzaci6 —produida pel constant creixement de la
produccié a Asia—, la pressié creixent sobre els recursos naturals, una atencié especial a
I’actuacid i al paper de les grans empreses, una diferenciacié que incloura més pluralitat de valors
iestils de vida, la polaritzacié dels mercats, I’economia en temps real i la introducci6 de nous ele-
ments basics de competitivitat relacionats amb la necessitat d’idees i talent i d’innovacié amb
sentit de negoci i amb la ubiqiiitat de la informaci6 i del coneixement.

A la vegada, I’estudi de I’OME destaca que un dels avantatges competitius més importants
sera la tecnologia, que continuara al capdavant de I’ambit d’innovacié de les empreses. Les TIC
permeten ja que les empreses funcionin de manera efectiva a nivell mundial i que estiguin pre-
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sents en cada activitat del procés de produccié. Les barreres entre les diferents funcions, organit-
zacions i sectors empresarials tendiran a diluir-se; aixi, doncs, 1’ds extensiu de les TIC i I’0ptima
formaci¢ dels recursos humans suposen un repte immediat per a les empreses catalanes, tot i que
I’adaptaci6 es preveu adequada als nous escenaris empresarials.

La globalitzacié avui

La globalitzacié ha redimensionat el concepte de mercat, ara d’abast mundial, la qual cosa ha
comportat que s’estableixi una competencia oberta entre empreses d’arreu del mon.

Actualment, les noves normes de competencia a escala internacional, la reduccié del cost de
certes parts de la cadena de produccié —com el transport internacional o la ma d’obra— i la rede-
finici6 de la distancia i la localitzaci6 geografica com a nous elements d’avantatges competitius
han motivat un canvi total en els plantejaments estrategics de les empreses.

La distancia ha deixat de ser una limitacid per als negocis i la produccid, ja que les TIC dina-
mitzen els intercanvis i les transaccions comercials, i les operacions de logistica es fan cada ve-
gada amb més rapidesa i eficacia.

Al mateix temps, les empreses incorporen nous paisos en la seva activitat empresarial, des-
componen el seu procés productiu en diferents parts i les situen alla on I’avantatge competitiu és
més alt. L’economista nord-america Michael Porter ha estudiat aquest fenomen analitzant les ca-
denes de valor, és a dir, els elements constitutius del procés productiu, observant que aquestes in-
corporen al mercat mundial molts més estats i treballadors.

La globalitzaci6é de I’economia ha donat lloc a la deslocalitzacié de sectors sencers de pro-
ducci6, sobretot en aquells processos industrials estandarditzats que internament ja no sén via-
bles economicament perd que si que poden ser-ho si es traslladen a I’exterior mantenint al lloc
d’origen el control, 1a presa de decisions i els retorns econdmics de I’ activitat deslocalitzada.

Cal tenir present que obrir-se a nous mercats internacionals també és una manera de trencar
amb I’excessiva dependencia del mercat europeu. Segons I’informe anual de I’Observatori de
Mercats Exteriors, es preveu que en el futur Europa perdra part de la seva influéncia economi-
ca com a conseqiiencia de I’asianitzacio de 1’economia. Aixi, doncs, la globalitzacié econdmica
possibilitara que paisos com la Xina o 1’India continuin creixent a un ritme superior que Europa i
el Jap6 i arribin a equiparar les seves economies amb la dels Estats Units. Aquest fenomen perme-
tra que emergeixi o s’amplii la classe mitjana dels paisos que tenen una renda més baixa i que
augmenti la participacié d’aquests paisos en el conjunt de la demanda.

Formules d’internacionalitzacio

El fet que una empresa tingui preséncia als mercats estrangers es pot aconseguir de diferents
maneres. Una d’elles és I’exportacié de productes, que pot ser I’inici d’un procés posterior
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d’internacionalitzacié de I’empresa. Aquest €s el cas de Productes Tarragd, firma catalana espe-
cialitzada en la cura de tot tipus de calcat. «Nosaltres», explica Francesc Benavente, director
executiu de Tarragd, «vam comencar la nostra activitat internacional exportant productes perque
a I’Estat espanyol les possibilitats que teniem de créixer eren molt poques, ja que fa quinze anys
hi havia uns 10.000 professionals dedicats a la reparaci6 del calcat —que s6n els comercialitza-
dors i prescriptors dels nostres productes— i ara en queden uns 3.500. Per aquest motiu, per tal de
poder créixer, necessitavem comercialitzar a fora».

Una altra opcid passa pel que coneixem com a born global i re-born global. Moltes compa-
nyies inicien la seva trajectoria empresarial desenvolupant un pla d’internacionalitzacié —sén
les anomenades born global—, mentre que les conegudes com a re-born global reformulen el seu
pla de negoci per adaptar-lo a la nova economia de mercat global.

Un exemple de born global és I’empresa familiar de bosses i marroquineria Lupo Barcelona.
Segons el seu director general, Josep Maria Morenete, «Lupo Barcelona es va crear el 1990 sota
la idea que la implantacié de la firma a Europa havia de ser el comencament natural de la marca».
VLex, la principal editorial juridica a Internet del pafs, és un altre cas de born global; durant el
seu primer any d’activitat va iniciar la seva internacionalitzacid i actualment té una filial als
Estats Units.

En el moment en que les empreses opten per implantar-se a I’exterior, ja estem parlant de la
inversi6 directa a I’exterior (IDE). Generalment, les IDE tenen lloc en una fase més avangada de
la internacionalitzacid, pero el fenomen de les born global esta canviant la tendeéncia. Les IDE
comercials, que sén les més corrents, estableixen filials per vendre els seus productes directa-
ment. Per la seva banda, el que fan les IDE productives és desplacar una part o tot el procés pro-
ductiu.

Finalment, cal esmentar la importancia creixent de la subcontractacié internacional (off-
shoring), que es basa en 1’externalitzaci6 de part del procés productiu o d’una area de servei. En
aquest cas, les tipologies de subcontractacié sén tan variades com les necessitats de les empreses
que I’incorporen dins de la seva estrategia organitzativa.

Inversio directa a ’exterior

Segons I’informe anual de I’Observatori de Mercats Exteriors, el volum creixent d’inversio
directa a I’exterior (IDE) ha estat un dels principals mecanismes d’articulaci6 de I’economia glo-
bal, repartint la cadena de valor de la producci6 arreu del mon.

Actualment, les empreses tenen més facilitats que mai per «organitzar la produccié a una es-
cala global» o «compartir la produccié globalment» (global sharing production). En aquest sen-
tit, la fragmentacié de processos productius es pot donar dins de la mateixa empresa en diferents
paisos (IDE productiva) o entre empreses diferents (subcontractaci). Les relacions que
s’estableixen entre les empreses que intervenen en la multinacionalitzacié generen noves formu-
les d’organitzacid i de relaci6 contractual.
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En general, les IDE es materialitzen en activitats generadores de valor afegit localitzades a
paisos diferents al de I’origen de la inversi6 amb la intencié d’obtenir beneficis a llarg termini i
amb el proposit de controlar aquestes activitats, control que estara condicionat per la forma juri-
dica de la inversid i les relacions contractuals establertes.

En aquest sentit, David Rovira, associat sénior de 1’area de legal de Deloitte Advocats, ex-
plica que «a nivell legal existeixen moltes opcions per planejar la internacionalitzacié de les em-
preses. Les inversions estrangeres s’han d’analitzar en profunditat i els principals punts a tenir en
compte son: la modalitat escollida per realitzar la inversid, el regim legal aplicable, els subjectes
que s’hi poden acollir, els tipus d’inversid i les seves formalitats».

Les formes d’inversio es concreten, segons Rovira, en:

—Participacio en societats estrangeres, ja sigui en la constitucid de societats, la subscripci6 i
adquisici6 d’accions o valors o en qualsevol negoci juridic amb que s’ adquireixin drets politics.

—Constituci6 i ampliacié de sucursals.
—Subscripcié de valors negociables representatius d’emprestits.
—Participaci6 en fons d’inversio estrangers.

—Adquisicié de béns immobles a 1’estranger, sempre que superin els 1.502.530,26 euros o
es facin a paradisos fiscals.

—Contractes de comptes en participacid, fundacions, agrupacions d’interes economic,
cooperatives i comunitats de béns, sempre que superin els 1.502.530,26 euros o es facin a paradi-
sos fiscals.

Sigui com sigui, en qualsevol procés d’internacionalitzacid, I’empresa ha de planificar la
seva trajectoria i tenir clara la seva linia de negoci, amb una visi6 de resultats i projectes a llarg
termini. No obstant aix0, les companyies han d’estar en constant evolucié perque 1’adaptacio als
canvis del mercat, amb les noves condicions de produccié i de distribucié i les modificacions de
I’oferta i la demanda, garantira la supervivencia empresarial. Aquesta adaptacié requereix un
contacte més directe de les empreses amb la demanda, que s’aconsegueix en bona mesura mit-
jancant I’establiment de filials que comercialitzen directament el producte al pafs en qiiestié
(IDE comercials).

En els processos d’implantacié comercial és essencial fer competitiva 1’empresa alla on
s’estableix i aix0 implica trobar i potenciar allo que la distingeix i li atorga una quota de mercat
concreta, ja sigui la innovaci6 tecnologica, la formaci6 dels treballadors o el foment de la qualitat.
Segons els experts, aquest ultim €s el millor recurs per créixer, ja que la qualitat conferira una
propietat tinica al producte.

L’empresa Lupo Barcelona va desenvolupar la seva implantacié comercial al Jap6 prioritzant
la proximitat a la demanda, que «és fonamental perqué ens proporciona de manera directa la infor-
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maci6 del consumidor i podem avaluar els seus gustos i preferéncies», declara el director general
de la firma, Josep Maria Morenete, que sosté que «L.upo ha pogut expandir-se gracies a 1’adaptacié
al public japones pel que fa a la qualitat del producte i els dissenys arriscats», adaptacié que la
firma vol fer a cada pais on sigui present per poder atendre millor cada demanda especifica.

D’altra banda, les filials productives tenen més autonomia en la producci6 i hi ha una reduc-
ci6 de costos gracies a la producci6 d’escala. Es la mateixa empresa la que ha de decidir quines
son les ubicacions més atractives per invertir i en la selecci6 s’han de tenir en compte les reduc-
cions o eliminacions de costos i regulacions comercials, com taxes i impostos, entre altres.

Pero, tal com destaca Francesc Xavier Mena, professor catedratic del Departament d’Econo-
mia d’ESADE, tot i les possibilitats que ofereixen els mercats internacionals, «és molt important
imprimir un caracter selectiu al negoci, ja que les empreses no es poden instal-lar a tots els llocs
alhora ni poden internacionalitzar totes les linies de la produccié». Una de les alternatives €s
desenvolupar I’expansi6 per fases, com va fer 1’empresa Tarragé: «Es preferible planejar la inter-
nacionalitzaci6 per fases i amb un molt bon coneixement previ dels mercats, ja que les inversions
que cal realitzar son importants i s’ha de reduir el risc al maxim, sobretot a les empreses petites o
familiars», afirma el director executiu de la companyia, Francesc Benavente.

La subcontractaci6, una opcio estrategica

La subcontractacié és un sistema d’organitzacié empresarial en el qual I’empresa subcon-
tracta a tercers la produccié d’una area, servei o procés que, per si mateix, té entitat propia en el
conjunt de la cadena productiva. Podem parlar de subcontractacié de produccid, de serveis i de
tecnologia.

La subcontractaci6 utilitza recursos externs a I’empresa per realitzar activitats que tradicio-
nalment havien estat desenvolupades per personal de la mateixa companyia. Permet contractar
els serveis especialitzats d’empreses d’arreu del mén, encara que també es pot desenvolupar de
manera local amb la participacié d’empreses terciaries situades al territori nacional.

Hi ha casos, com el de I’empresa Tarragd, en que la subcontractacié pot representar una pri-
mera oportunitat per coneixer el mercat i, a continuacio, entrar-hi amb forga. «A Polonia varem
arribar amb una situaci6 de partenariat i varem acabar per constituir una empresa 100 % nostra,
mentre que a I’Argentina varem desenvolupar un procés de subcontractacié amb una empresa
que ens feia el producte i que finalment hem incorporat a la companyia amb una participacié
del 30 %», detalla el director executiu de la firma, Francesc Benavente, que puntualitza que «tots
els serveis de valor afegit, de desenvolupament de producte, de R+D i de marqueting, entre
d’altres, es continuen fent a I’empresa que tenim a Manresa, on es porta a terme la planificacié
global i que actua com a central capdavantera en producte estrategic».

La delegaci6 de parts de la produccié suposa I’entrada en joc d’empreses especialitzades que

donen més eficacia i efectivitat a la cadena de valor, tot i que I’activitat central es segueix desen-
volupant a I’empresa base, que manté la idea principal de negoci i les funcions de control.
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Com apunten des de ’empresa FeedBack-Ground, enginyeria catalana especialitzada en
I’organitzacié de processos, «més que un contracte de persones i/o actius, la subcontractaci6 és
un contracte en busca de resultats». Les empreses subcontractades no reben instruccions exactes
sobre el procés que cal seguir, es tracta d’una nova cultura empresarial que els concedeix una
gran iniciativa, responsabilitat i independeéncia, aix0 si, seguint una orientacié global de compa-
nyia Unica.

Els tipus de subcontractacié més utilitzats sén el de produccid i el de serveis. El primer es re-
fereix a la contractacié d’empreses terciaries per desenvolupar el producte final. Segons dades
del Ministeri d’Inddstria, Turisme i Consum, a Catalunya els sectors que més el posen en practica
s6n els de materials i accessoris electrics, de vehicles automobils i motors, de productes quimics,
de maquines d’oficina i de procés de dades, el textil i el d’alimentacié i begudes, entre altres pro-
ductes manufacturats.

En el cas de la subcontractacié de serveis, no és el capital el que traspassa les fronteres, com
succeeix amb les inversions a I’estranger, ni tampoc les mercaderies, com el moviment d’impor-
tacions i exportacions, sind que son els serveis els que es realitzen a distancia, i aix0 és possible
gracies a les tecnologies de la informacid i la comunicacio.

Actualment, segons dades de I’empresa de consultoria i serveis IT Deusto, especialitzada en
noves tecnologies de la informacio, els serveis més externalitzats per les empreses sén el desen-
volupament d’aplicacions, la gestié d’infraestructures, les tasques de servei d’assistencia (help-
desk) i centres de contacte (atencio a I’usuari), la logistica, els sistemes d’informacid, la gesti6 de
nomines, d’aplicacions i de recursos humans, les tasques de marqueting, les funcions especifi-
ques de les tecnologies de la informacid, els departaments financers, les arees de fabricacié, el su-
port HW (atenci6 a I’usuari a domicili) i les vendes.

Segons la mateixa font, a I’Estat espanyol i a Europa les administracions publiques i les arees
financera, de telecomunicacions i de I’energia son els sectors que més serveis externalitzen.

Dr’altra banda, cal destacar que, des de fa uns anys, Barcelona s’ha convertit en una ciutat
propicia per a I’establiment de centres d’atenci6 telefonica, tant generics com especialitzats, de
moltes multinacionals. Un dels motius és que la capital catalana és una ciutat atractiva per a estu-
diants i professionals d’arreu del mén i el perfil d’aquestes persones s’adequa a les necessitats
d’un centre d’atencié telefonica. Dos exemples d’empreses que operen des de Barcelona sén la
nord-americana de lloguer de vehicles AVIS i la multinacional alemanya especialitzada en solu-
cions de comunicaci6 Sellbytel.

Un tipus de subcontractacio alternatiu a la subcontractacié de la produccié i a I’externalitzacid
de serveis és la subcontractaci6 de tecnologia, que, com explica el professor de sistemes de la in-
formaci6 de I’IESE, Josep Valor, «esta augmentant la seva oferta considerablement».

Un exemple d’aquest tipus de subcontractacié el tenim en I’empresa catalana FAINSA, es-

pecialitzada en la fabricacié de seients per a vehicles industrials. Aquesta va realitzar una cessié
de tecnologia a la Xina per tal que I’empresa xinesa Jiasong Xiamen, que primer es dedicava a
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copiar els seients de I’empresa catalana i a comercialitzar-los, produis seients sota el segell de
FAINSA. Com explica el director general de la companyia, Rafael Rolddn, «ara supervisem
I’activitat de I’empresa asiatica i cada mes enviem enginyers per assessorar i controlar la produc-
cid i la qualitat i per no perdre competitivitat». Rolddn afegeix que van signar dos acords que
«incloien el pagament de drets i royalties per cada seient fabricat per Jiasong Xiamen, que pro-
dueix centenars de milers d’unitats anualment». D’aquesta manera, la producci6 realitzada per
I’empresa xinesa remet periodicament beneficis economics al centre neuralgic de FAINSA a
Catalunya.

El cas de les multinacionals

Pel que fa a la seva internacionalitzacid, les multinacionals segueixen dues maneres d’operar
d’acord amb els seus objectius. El primer model és el de les empreses multinacionals horitzon-
tals, que s’estableixen a paisos similars al de I’empresa mare i les activitats que hi desenvolupen
son també semblants. Els avantatges d’aquestes filials son la reduccié d’aranzels i tarifes, ja que
aquests paisos en general formen part d’aliances, convenis o comunitats econdmiques comunes
que faciliten les condicions del mercat. A més, el tipus de consumidor acostuma a tenir un perfil
similar.

Quant a les multinacionals verticals, aquestes aprofiten els avantatges d’establir-se a paisos
on els costos de produccié (laborals, mediambientals, energetics, etc.) sén més favorables que al
pais d’origen i I’accés als recursos naturals és més facil.

Aquestes tipologies s’observen a I’empresa Tarragé, que actualment té filials comercials als
congestiona el nivell productiu de la central de Manresa, que havia de produir per servir a tot el
mon, i ens podem acollir a reduccions en costos i proveidors i a millores en les operacions de lo-
gistica, ja que estem més a prop dels mercats que tenim definits», explica Benavente, director exe-
cutiu de Tarrago.

En definitiva, la realitat del mercat global ha provocat un creixement del comerg internacio-
nal que ha dissolt les fronteres nacionals i ha modificat la produccié tradicional, implicant més
paisos en els processos de produccid, entre altres motius, per la reduccié de costos.

Eines de suport

La internacionalitzaci6 és una de les vies perque les empreses creixin, perod també és una ma-
nera d’assolir la viabilitat de processos o negocis que havien perdut for¢ca al mercat. Cada cop
més empreses posen en practica iniciatives empresarials emprenedores de caire internacional, so-
bretot petites i mitjanes empreses. Les inversions inicials sén elevades i els plans estrategics, cos-
tosos, pero totes les companyies tenen el suport d’institucions i de I’ Administracid, que ofereixen
assessorament i programes de financament perque aquest creixement global sigui un procés
d’exit internacional.
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L’ Administraci6 catalana, a través del COPCA, desenvolupa programes que optimitzen la re-
lacié de les empreses catalanes amb I’exterior, assessoren els empresaris en la planificacio finan-
cera de les inversions i en els millors i més segurs models de finangament, i proporcionen tota la
informacid necessaria sobre els mercats d’arreu del mén, aixi com una linia de finangament (la 1i-
nia ICF-COPCA) conjuntament amb 1’ Institut Catala de Finances.
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