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AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO

PRESE

Diputacio
Barcelona

NTACIO

La Diputacié de Barcelona déna suport als ens locals de la provincia en el seu
proposit de contribuir a la dinamitzacié del teixit productiu, que actualment
es manifesta amb I'existéncia de 97 Centres Locals de Serveis a les Empreses
en el nostre territori que assessoren anualment prop de 61.000 persones
emprenedores i 26.000 empreses.

La Diputacio de Barcelona, durant els anys 2006 i 2007 va portar a terme un
projecte pilot, el programa INDRA, amb la participacié de més de tres-centes
empreses, en els quals es va identificar els ambits en els que calia un major es-
forg per part dels Centres Locals de Serveis a les Empreses de cara al suport
a la consolidacié de les empreses de recent creacié que va generar aquesta
colleccioé de guies i manuals:

- Manuals d’autodiagnosi en habilitats directives

- Guia de networking empresarial

- Guia de cooperacié empresarial

- Manual d’autodiagnosi en I'ambit del mercat i de la fidelitzacio de clients
- Manual d’autodiagnosi en I'ambit de la planificacio financera

- Manual d’autodiagnosi en I'ambit de la internacionalitzacié

- Cataleg de recursos per a la consolidacié d’empreses de creacié recent

El manual que es desenvolupa a continuacio, actualitzat I'any 2015, pretén ser

una eina per a l'autodiagnosi empresarial en materia d’internacionalitzacio.

Cada cop es fa més evident que el creixement de les empreses passa neces-
sariament per I'ampliacié dels seus mercats, perod aquest és encara un repte
pendent per a la majoria de les nostres micro i petites empreses. Tenint en
compte que la internacionalitzacié de les empreses és un ambit d’especial re-
llevancia en la consolidacio i creixement de les empreses s’han actualitzat els
continguts del manual. Amb aquest manual volem contribuir a reduir reticén-
cies i mostrar com,amb una bona preparacio, qualsevol empresa pot abordar
els mercats exteriors.

Esperem, doncs, que aquest material us faci servei i us ajudi a afrontar amb
unes bases més solides I'aventura del creixement de la vostra empresa.

Servei de Teixit Productiu

Gerencia de Serveis de Promocié Economica i Ocupacié
Diputacio de Barcelona

Juliol 2015

xarxa de municipis
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Es pot completar el qiiestionari i reflexionar sobre els resultats i les accions proposades seguint
aquesta edicié impresa. Pero amb aquest motiu s’ha desenvolupat un arxiu excel que permet con-
testar al qliestionari d’autodiagnosi en internacionalitzacié en format electronic.
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AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO
I Introduccié al procés d'internacionalitzacié

I. INTRODUCCIO AL PROCES D’INTERNACIONALITZACIO

Lempresa catalana esta vivint aquests Ultims anys una rapida evolucié del seu entorn. El concepte tra-
dicional del mercat en qué interacciona una empresa esta canviant i, consegiientment, els esquemes
classics d’actuacié empresarial se’n ressenten i necessiten adaptar-se als nous escenaris i a les noves
eines d’actuacio.

Lambit d’actuacio de 'empresa s’esta ampliant geograficament, s’esta internacionalitzant. Els principals
factors que han provocat i que continuen provocant aquest canvi son:

- Globalitzacié dels mercats
La internacionalitzacié de I'economia o de les transaccions comercials, la desaparicié dels con-
ceptes de mercat nacional i mercat internacional i la recerca d’'una aproximacio a altres cultures,
economies i sistemes llunyans,amb la mateixa naturalitat amb queé es fa en el propi mercat domes-
tic.

- Sistemes de comunicacié
El vertiginds canvi en el camp de la informacio, motivat pel desenvolupament dels nous sistemes
de comunicacio, permet I'acceleracié de la comunicacié entre persones i empreses de punts molt
distants geograficament.

- Noves formes de distribucié i venda internacional
La recerca de nous consumidors i nous mercats, la cadena comercial que fa arribar el producte al
consumidor es modifica i es globalitza, buscant el millor servei per al client. Com que la politica
de marques evoluciona i les estratégies de vendes també, sorgeixen noves oportunitats comercials
tant per a les petites i mitjanes empreses, com per a les microempreses.

- Deslocalitzacio de la produccié
Les empreses d’aquest nou mercat mundial busquen I'optimitzacié de costos mitjangant la cerca
de proveidors o subministradors dels seus productes que ofereixin avantatges competitius i que
permetin I'accés de moltes unitats productives al comerg exterior.

- Disminuci6 de les traves aranzelaries a escala mundial
Facilitar el creixement del comer¢ mundial i, per tant, el creixement de la produccié; d’aquesta
manera, generar nous llocs de treball i atreure divises.

Tots aquests canvis estan produint 'aparicid de noves oportunitats de negoci per a empreses que fins
ara nomeés havien operat al seu mercat domestic o que havien sortit timidament a I'exterior.

Podem definir, doncs, el concepte d’internacionalitzacio, com una estratégia corporativa de creixement
i diversificacid geografica internacional, mitjangant un procés evolutiu i dinamic que afecta gradualment
I’estructura organitzativa de 'empresa i les diferents activitats de la cadena de valor, amb un compromis
i una implicacio creixent dels recursos i capacitats vers I'entorn internacional.

Podem conéixer ara quins son els avantatges i els inconvenients del procés d’internacionalitzacio:
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Alguns dels avantatges de la internacionalitzacio al pla estrategic

Possibilitat de:
- Trobar nous mercats per al seu producte o servei i, conseglientment, nous consumidors.

- Localitzar nous proveidors i subministradors de matéries primeres o de components, o bé per
a la fabricacio del producte objecte de la comercialitzacio, i en el cas de serveis localitzar nous
collaboradors o Partners d’ambit internacional.

- Crear nous llocs de treball i/o professionalitzar i capacitar els existents.
- Analitzar mercats estrangers i adquirir noves experiencies per aplicar-les al mercat domestic.

- Allargar el cicle de vida d’'un producte o servei que estigui a I'etapa de maduresa al mercat domes-
tic, pero que pot trobar en altres mercats un reinici del seu cicle.

- Trencar I'estacionalitat de les vendes del producte o servei, gracies a poder oferir-los en nous
mercats o paisos amb temporalitats diferents.

- Trobar nous socis productius o comercials.
- Diversificar riscos comercials.
- Millorar els marges comercials.

- Incrementar I'agilitat operativa de 'empresa motivada pels processos d’adaptacié a altres mercats.

D’altra banda, la internacionalitzacié pot aportar una serie de millores en el pla operatiu:

Pel que fa a la produccid, la internacionalitzacié dins 'empresa pot comportar:
- La necessitat d’incrementar la capacitat productiva per tal de satisfer 'increment de demanda.
- Millor aprofitament de les economies d’escala dels productes i serveis.

- Flexibilitat en la produccio.

En I’ambit comercial, la internacionalitzacié permet:
- Accés a un mercat més ampli.
- Estabilitat de les vendes (diversificacié de mercats).
- Superar barreres proteccionistes (acords preferents entre paisos, UE, etc.).

- Millora en preus i marges gracies a economies d’escala.

En I’ambit financer, els avantatges es manifesten en:
- Diversificacié de riscos (més clients, més mercats, menys concentracio de riscos).
- Accés a noves formules de finangcament internacional.

- Planificacio fiscal internacional.

Quant als recursos humans:
- Especialitzacié dels recursos humans en tots els ambits.
- Eliminacio progressiva de les barreres culturals.
- Experiéncies transportables al mercat nacional.

- Aprenentatge continu.
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AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO

| Introduccid al procés d'internacionalitzacio

Pero com en qualsevol procés, no tot sén avantatges. La internacionalitzacié pot generar alguns incon-
venients, que sempre es poden contrarestar amb una bona planificacié i un bon control:

Possibles inconvenients de la internacionalitzacio

- La internacionalitzacié no és una estratégia de beneficis a curt termini.

- En la majoria dels casos requereix I'adaptacio i modificacié dels productes als paisos de desti, aixi
com la personalitzacié dels serveis als clients potencials dels paisos estrangers.

- Desenvolupament de nou material promocional.

- Augment dels costos administratius i de personal.

- Augment del risc de canvi de divisa i de demores en els pagaments, en el cas de no assegurar
l'operacio.

- Gestio financera més especifica, aixi com el coneixement de la normativa especifica del pais desti.

- Creacid d'un pla estratégic continu en el temps.

En definitiva, el procés de globalitzacié de 'economia mundial i la seva evolucié ens marquen, en molts
casos, un cami de futur per mitja de la internacionalitzacid, amb molts avantatges clars i alguns incon-
venients que tenen solucié.

Internacionalitzacio i responsabilitat social

Quan les empreses duen a terme un procés d’internacionalitzacio, han de tenir especialment pre-
sents els aspectes de responsabilitat social vinculats a les empreses i entitats proveidores amb qui
tenen o tindran relacio.

Es a dir, 'empresa s’hauria d’assegurar que la cadena de produccié compleix les normes que garantei-
xen una produccio etica de béns i serveis, les normes basiques sobre treball infantil, treball forcat,
salut i seguretat, llibertat d’associacio, discriminacio, practiques disciplinaries i jornada laboral. També
cal considerar el respecte envers el medi ambient per part de les empreses proveidores, que han
d’afavorir, entre d’altres aspectes, |'estalvi i la reutilitzacio de recursos.

De la mateixa forma, una empresa de serveis, ha de tenir clar uns valors, i un codi etic empresarial

d’actuacions amb els seus clients, proveidors, i collaboradors, que sens dubte contribuiran en gran
mesura a una consolidacid més solida de la seva internacionalitzacio.
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AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO
2. Objectius del manual d'autodiagnosi

2. OBJECTIUS DEL MANUAL D’AUTODIAGNOSI

S’ha d’entendre que la internacionalitzacio és una via per mantenir i incrementar la competitivitat em-
presarial i que pot estar a I'abast de les micro i petites empreses. Per aquest motiu, necessitem dotar
les empreses i les plantilles de totes les eines i avengos que puguin ajudar-los en el cami cap a la inter-
nacionalitzacio.

Aquest manual pretén ser una d’aquestes eines de suport.Vol oferir un diagnostic, definit en un con-
junt de preguntes, amb I'objectiu de conéixer les dades, fluxos, idees, comportaments, habilitats i po-
tencial de 'empresa. Esperem que aporti valor i que ajudi especialment a detectar aquelles empreses
potencialment exportadores.

La finalitat del present manual és ajudar les empreses a valorar el seu nivell o grau de preparacié davant

de la internacionalitzacio, mitjangant la diagnosi dels seus punts principals, aixi com contribuir al suport
i deteccid de potencials empreses que vulguin fer front a aquest repte.
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AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO
3. Qui de I'empresa ha de redlitzar 'autodiagnosi

3. QUI DE L’EMPRESA HA DE REALITZAR L’AUTODIAGNOSI

El manual d’autodiagnosi s’adrega a empreses que tinguin la inquietud de conéixer, en un primer es-
tadi, si estan preparades o no per iniciar la seva expansié en el mercat internacional. Empreses de
qualsevol mida, productives o de serveis, i de qualsevol sector d’activitat, malgrat que s’ha ideat
un format indicat especialment per a les micro i petites empreses. Esta pensat, perqué I'emplenin els
empresaris, les empresaries o les persones que tenen poder de decisio a I'empresa, sobretot persones
amb funcions gerencials.

Si la vostra empresa ha fet alguna operacié internacional puntual, la vostra competéncia esta operant al
mercat internacional, heu detectat oportunitats de negoci en altres paisos o us trobeu en altres situa-
cions semblants a les descrites, és el moment de portar a terme aquesta diagnosi que, sens dubte,
pot ajudar-vos a prendre les primeres decisions que poden canviar I'evoluci6 i el futur de la vostra
empresa a mitja o llarg termini.

. L. u
Diputacio
Barcelona
xarxa de municipis




AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO
4. Guia per redlitzar I'autodiagnosi

4. GUIA PER REALITZAR L’AUTODIAGNOSI

El procés d’autodiagnosi d’aquest manual s’estructura en tres parts diferenciades, la seqiiéncia de les
quals és la segiient:

- La primera part, el qiiestionari, que presenta una série de preguntes dirigides a analitzar aspec-
tes de la situacio interna i externa de 'empresa com, per exemple, la situacié de partida, els re-
cursos humans, financers i comercials, les caracteristiques dels productes i/o serveis i les relacions
amb organismes i altres empreses.

- La segona part, I’avaluacié, que conté els calculs per determinar el grau de preparacié de
empresa davant de la internacionalitzacio, mitjangant una matriu que posicionara la vostra empre-
sa en quatre ambits de possible millora.

- La tercera part, la diagnosi, que, en funcié de la situacié de I'empresa, facilita tot un seguit
de suggeriments i recomanacions per preparar I'empresa per iniciar-se en el seu procés
d’internacionalitzacio.

Questionari Avaluacié Diagnosi
INFORMACIO
INTERNA PI:I;EI:’QFL{JAE():IIEO RECOMANACIONS
| EXTERNA

El fet que sigui una autodiagnosi implica un exercici de sinceritat, que les vostres respostes siguin reals,
i que tinguin un esperit critic per tal de poder-ne treure el maxim profit possible. Cal també invertir un
temps per respondre amb transparéncia totes les preguntes del quiestionari, pel que us recomanem, si
és possible, que sortiu del lloc de treball habitual i, fins i tot, de la rutina diaria, per tal d’obtenir una
concentracié major i un millor resultat.
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AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO
5. Qliestionari

5. QUESTIONARI

Ens centrem en la primera etapa del procés d’autodiagnosi: el quiestionari. Aquest quiestionari té 37
preguntes del tipus cert o fals, que es poden respondre en un temps de |5 a 20 minuts.

Podeu utilitzar aquesta versid impresa del manual d’autodiagnosi per reflexionar sobre les preguntes
del qiiestionari, perd només a través de la versié electronica obtindreu I'avaluacié dels resultats, ja que,
a partir de les vostres respostes, es visualitza una matriu o grafic que representa el grau de preparacioé
de la vostra empresa davant del procés d’internacionalitzacio.

Igualment, a través de la versio impresa, podreu treure profit de les recomanacions incloses a I'apartat

de diagnosi d’aquest manual. De nou, pero, sera el grafic de la versio electronica el que us indicara si
heu d’aplicar les recomanacions a la vostra empresa en major o menor grau.

5.1. INFORMACIO INTERNA DE L’EMPRESA

Analitzar els recursos interns de 'empresa és un bon exercici de reflexio,
que ens permet comengar a coneixer el grau de preparacio d’aquesta

‘T

g . davant del procés d’internacionalitzacio.

2 INFORMACIO

b INTERNA . ., . .

3 A continuacio trobareu un seguit de preguntes classificades per aquests
recursos on heu de marcar cert o fals. Lesquema que es presenta a con-
tinuacid mostra els aspectes interns de 'empresa que s’analitzaran:

Situacio
de partida
Analisi
dels recursos
humans o
Analisi
dels recursos
financers o
Analisi
dels recursos
comercials
Analisi
dels productes
i/o serveis

a. Situacio de partida davant de la internacionalitzacio

En molts dels casos, la decisié que pot conduir a realitzar aquesta diagnosi no és fruit de la casualitat,
sin6 de la inquietud suscitada per fets que s’hagin pogut esdevenir a la vostra empresa.

Un dels més habituals és el fet que 'empresa hagi rebut una comanda de I'exterior. Aixo pot donar

peu a preguntar-vos, per qué una empresa exterior esta interessada en els vostres productes o serveis
i quin profit en podeu treure.
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AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO
5. Questionari

Hem realitzat alguna operacié directa o indirecta de venda a 'exterior.

Tenim més de 3 anys d’experiéncia al mercat domestic (el natural de 'empresa), i
estem immersos en un procés de consolidacio.

Tenim definida una estratégia d’internacionalitzacié a seguir als propers anys.

Tenim la capacitat de produccié ociosa o sobrant (o en el cas d’un servei, el temps
i recursos), per poder atendre comandes dels mercats exteriors sense desatendre
el mercat nacional o capacitat de reaccié via subcontractacié davant d’un possible
augment de les vendes.

L'equip directiu de 'empresa s’'implicaria al maxim en el procés d’internacionalitzacio.

Destinem un percentatge de la nostra facturacio a invertir en recerca, desenvolupa-
ment i innovacié (R+D+I).

b. Analisi dels recursos humans de ’empresa

Moltes teories expliquen que I'actiu principal de 'empresa son les persones. A P'inici i durant el procés
d’internacionalitzacio, disposar de personal qualificat i especialitzat adquireix una gran importancia que,
en molts dels casos, pot determinar-ne el grau d’exit.

CERT

Les persones acolliran el fet de la internacionalitzacié com un repte i no com un
problema que hagi de generar més feina.

Tenim un equip directiu (o jo mateix/a) en disposicié de dedicar temps al procés
d’internacionalitzacio i,amb un convenciment definitiu de la seva aplicacio.

Disposem de personal amb coneixements d’idiomes estrangers.

Disposem de personal amb coneixements dels procediments i tramits del comerg
internacional.

Les persones (o jo mateix/a), tenim disposicié per acudir a cursos i seminaris de
comerg internacional.
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AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO
5. Questionari

c. Analisi dels recursos financers de Pempresa
Els projectes que es porten a terme en una empresa requereixen sovint una planificacio financera quant

a inversio, flux de caixa, endeutament, etc. Per emprendre el procés d’internacionalitzacio, cal disposar
d’una base solida en tots aquests aspectes.

CERT

Les finances estan sanejades; I'activitat economica de I'empresa té fluxos continus,
disposa de flux de caixa, esta al corrent de seus pagaments, etc.

Podem portar a terme, si fossin necessaries, noves inversions a curt termini amb
recursos propis i/o aliens, d'entre 2.000 - 5.000 Euros anuals.

Tenim la capacitat de finangar-nos externament (polisses de credit i préstecs).

Portem un control rigorés de I'administracio financera i de la gestié de costos.

d. Analisi dels recursos comercials de Pempresa
Aspectes com la complexitat del procés de venda del producte i/o servei, I'especialitzacio¢ de la forga

de vendes o el canal de distribucié son variables que cal analitzar i que poden, clarament, variar o modi-
ficar els recursos comercials de 'empresa.

Hem desenvolupat estudis de mercat del nostre producte i/o servei en un altre pais.

La venda del nostre producte i/o servei NO requereix de professionals altament
qualificats.

Visitem algunes de les fires internacionals més importants del nostre sector.

Hem tingut preséncia, amb exposicié dels nostres productes i/o serveis, a les fires
més importants del nostre sector.

Treballem amb intermediaris (distribuidors, agents, majoristes, partners, etc.) per
vendre el nostre producte o servei.

Disposem d’una pagina web actualitzada, en diversos idiomes, on mostrem el nostre
cataleg de productes i/o serveis.

Coneixem i treballem les eines de promocié a Internet, com els cercadors i les
xarxes socials.
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AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO
5. Questionari

e. Caracteristiques dels productes i/o serveis

La determinacié que un producte i/o servei sigui classificat com a exportable neix després d’analitzar-
lo en profunditat i de veure les possibilitats que té d’adaptar-se als mercats desti que, en molts casos,
arriben a influir en gran mesura en la definicid de I'estratégia d’exportacio.

CERT

El nostre producte i/o servei disposa d’un avantatge competitiu clar davant dels de la
competencia internacional.

El nostre producte o servei és estacional, en funcié de I'época de I'any.
Disposem d’una marca reconeguda al mercat domestic.

Tenim la capacitat de poder adaptar el producte i/o el nostre servei a diferents
mercats.

Els nostres productes o serveis disposen d’homologacions i/o certificacions recone-
gudes.

Disposem d’un producte i/o servei amb un alt grau de novetat al nostre mercat.

Els nostres productes NO requereixen un transport especial o voluminés (En el cas
d’un servei la pregunta no és aplicable pero caldra que marqueu “Cert”).

Els nostres productes NO requereixen un servei postvenda amb ubicacié local
propera al client (En el cas d’un servei la pregunta no és aplicable pero caldra que
marqueu “Cert”).

5.2. INFORMACIO EXTERNA DE L’EMPRESA

Una vegada disposem dels recursos interns de I'empresa, cal estudiar-ne
també la implicacié amb I'entorn i veure, especialment, el paper que juga
aquesta en relacié amb els diferents actors,com poden ser els organismes
de recolzament a la internacionalitzacié, empreses competidores, possi-
bles collaboradors e intermediaris, etc.

Qiiestionari

De la mateixa manera que en 'analisi interna, trobareu un seguit de pre-
guntes classificades on heu de marcar cert o fals. Recordeu que, quan més
reals siguin les respostes, millor sera el resultat d’aquesta diagnosi.
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f. Analisi de I’entorn

Coneéixer I'entorn ens permet disposar d’'informacié competitiva i rellevant a fi d’establir una millor
estratégia a l'inici i durant el procés d’internacionalitzacié. Disposar de fonts d’informacié fiables i ac-
tualitzades dels mercats exteriors, mantenir un bon i estret contacte amb organismes i institucions de
suport a la internacionalitzacid, aixi com tenir la possibilitat de collaborar amb altres empreses son
aspectes importants per a una empresa que vulgui internacionalitzar-se.

Les empreses del meu sector ja operen en diferents mercats internacionals.

Al mercat domestic (natural) la competencia cada vegada és més gran i observem
una disminucié de les vendes.

Estem disposats a desenvolupar projectes conjunts amb altres empreses del sector.

Fabriquem productes que s’incorporen en els processos de produccié d’altres em-
preses. O tenim serveis que complementen I'oferta d’altres empreses.

Consultem diferents fonts assiduament, que ens permeten mantenir-nos al dia sobre
els mercats internacionals.

Les persones (o jo mateix/a), tenim disposicié per acudir a conferéncies per recollir
informacié de les tendéncies dels mercats internacionals.

Coneixem els diferents programes dels organismes estatals i locals de suport a
I'exportacié com 'ICEX, ACCIO, o les Cambres de Comerg.
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6. AVALUACIO

Ens situem a la segona etapa del procés d’autodiagnosi: I'avaluacié. A partir de la informacié interna i
externa recopilada al qliestionari, en aquesta fase concretarem els resultats i determinarem el grau de
preparaciod de 'empresa per a la internacionalitzacio.

La puntuacié final del qliestionari es calcula internament, a través d’'una operacidé matematica: multipli-
cant el nUmero que resulta de sumar determinades respostes per 'anomenat grau de correccid, que
permet traduir el primer valor a una escala de I'l al 0.

Aquests calculs esdevindran una matriu grdfica que representara la situacio real de I'empresa. A con-

tinuacié s’explica com interpretar aquesta matriu. Es per aixo que, com comentavem, és necessari res-
pondre el qliestionari en la seva versio electronica per tal d’obtenir-ne I'avaluacié dels resultats.

6.1. COMPONENTS DE LA MATRIU

El cos de la matriu soén els 4 eixos clau que una empresa ha de tenir en
compte si vol iniciar o expandir el seu procés d’internacionalitzacié:

GRAU DE - Leix |, es refereix a la situacié inicial de 'empresa i a les seves carac-
PREPARACIO teristiques internes per fer front a la internacionalitzacio.

Avaluacié

- Leix 2, en relacio als recursos interns de I'empresa, com sén el seu
capital huma, els recursos d’inversio i financers, aixi com la base dels
procediments comercials i de marqueting.

- Leix 3, marca el grau de preparacio dels vostres productes ilo serveis, tant en I'ambit técnic com
conceptual.

- Leix 4, marca la situacié de I'empresa envers I'entorn i la relacié amb altres empreses i/o orga-
nismes.

La relacié entre els eixos i els quadrants queda establerta per un grafic en forma de diamant, i el punt de
connexié entre ambdods per quatre vertexs. Aquest grafic representa la situacié de 'empresa i marca
els ambits d’actuacio en el futur per tal de preparar i iniciar el procés d’internacionalitzacio.

¢ Eix |:Situaci6 inicial interna

EixX 4: ENEOIN oo oo Eix 2: Recursos interns

Eix 3: Productes i/o serveis
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Aquests eixos estan emmarcats en cinc quadrants. Quatre dels quals, indiquen els ambits en els que
I'empresa ha d’introduir millores,i un d’ells indica que esteu preparats per al procés d’internacionalitzacié
de la vostra empresa.

- Quadrant A: cal millorar la situacié de partida de 'empresa.

- Quadrant B: cal millorar els recursos interns de 'empresa.

- Quadrant C: cal millorar les caracteristiques dels productes i/o serveis.
- Quadrant D: cal millorar la situacio de 'empresa en I'entorn.

- Quadrant E: Esteu preparats per l'inici o expansié del procés d’internacionalitzacio.

Quadrant A

Cal millorar la situacié de
partida de 'empresa

Quadrant E

Esteu preparats per a la
internacionalitzacio

Quadrant D
esaudwia, | 9p suJa3ul
SOSINJA S| JeJO|[IW [BD)
g jueapend

Cal millorar la situacié de
I’empresa amb I'entorn

Cal millorar les caracteristi-
ques del producte i/o servei

Quadrant C

6.2. COM INTERPRETAR LA MATRIU

El grafic en forma de diamant és I'element clau per analitzar les possibili-
tats reals que té I'empresa de sortir a I'exterior. Aquest grafic afecta els
diferents quadrants en major o menor grau. La distancia entre el vertex

GRAU DE de cada eix i 'origen de la matriu marca I'abast de les millores a fer.
PREPARACIO

Avaluacié

Es a dir, com més separat estigui el vértex d’un determinat eix de I'origen,
més necessari sera que I'empresa tingui en compte les recomanacions i
suggeriments del quadrant corresponent. En canvi,com més a prop estigui
de I'origen, més preparada estara 'empresa per iniciar o expandir el seu procés d’internacionalitzacio.

En definitiva, lempresa ha de reforcar, en major o menor grau, aquells ambits representats per qua-
drants que es vegin afectats en el grafic de diamant. A continuacié us mostrem alguns exemples de
resultats de matrius que poden contribuir a entendre les diferents opcions.

Una vegada hem identificat la nostra situacido empresarial i els ambits a millorar, passem a la tercera

i Ultima part: la diagnosi. En aquesta etapa, s'indiquen tot un seguit de recomanacions per aconseguir
estar més preparats pel procés d’internacionalitzacio.
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6.3. EXEMPLES DE FUNCIONAMENT DE LA MATRIU

rant E

steu preparats per a la

internacionalitzacio

Quadrant A

rant E

Esteu preparats per a la

internacionalitzacio

Quadrant D
illorar la situac

empresa amb 'entor

Quadrant C
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esaudwa | op suJalul

ipend

g Jue

g 3ueapend

El grafic resultant només afecta al quadrant
E. Aixo vol dir que I'empresa esta preparada
per iniciar el procés d’internacionalitzacio.

A ldltim apartat de la diagnosi troba-
reu recomanacions per encarar el procés
d’internacionalitzacio (apartat 7.5).

El grafic resultant afecta els quadrants
A, B, C i D. Aixo vol dir que l'empresa
NO estd preparada per iniciar el procés
d’internacionalitzacio.

A la diagnosi trobareu recomanacions per
millorar: la situacié de partida de I'empresa
(apartat7.1),elsrecursosinternsdel’empresa
(apartat 7.2), les caracteristiques del produc-
te i/o servei (apartat 7.3) i la situacio de
empresa en I'entorn (apartat 7.4).

El vertex de cada eix esta molt separat de

I'origen, per tant, 'empresa necessita millo-
res en profunditat.

ndra
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Quadrant A .
El grafic resultant afecta els quadrants A, B,

C i D, en diferents proporcions. Aixo vol dir
que 'empresa NO esta preparada per ini-
ciar el procés d’internacionalitzacio.

A la diagnosi trobareu recomanacions per
millorar: la situacié de partida de 'empresa
(apartat7.1),elsrecursosinternsdel’empresa
(apartat 7.2), les caracteristiques del produc-
te i/o servei (apartat 7.3) i la situacio de
empresa en I'entorn (apartat 7.4).

rant E

Esteu preparats per a la
internacionalitzacio

Quadrant D
g aueapend

Els vertexs dels eixos que fan referéncia a
la situacio de partida i els recursos interns
estan molt separats de l'origen. Per tant,

'empresa necessita millores en profunditat

en relacié amb aquests ambits.

Els vertexs dels eixos que fan referéncia a les caracteristiques del producte i/o servei i a la situacié
de 'empresa en I'entorn estan més a prop de I'origen. Per tant, 'empresa necessita millores de menor
importdncia pel que fa a aquests ambits.

Quadrant A

El grafic resultant afecta el quadrant A i E.
Aixo vol dir que 'empresa ha de reforcar la
seva situacié de partida per iniciar el procés
d’internacionalitzacio.

rant E

A la diagnosi trobareu recomanacions per
millorar: la situacié de partida de 'empresa
(apartat 7.1). El vertex de I'eix correspo-
nent esta molt separat de |'origen i, per tant,
empresa necessita millores en profunditat
en aquest ambit.

Esteu preparats per a la
internacionalitzacio

g wueapend

@)
I
c
©
~

e
«
3

o

Efectuades aquestes millores, podreu plan-
tejar-vos la internacionalitzacié. A ['ultim

apartat de la diagnosi trobareu recomana-
cions a I'efecte (apartat 7.5).
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Quadirant E

steu preparats per a la

Quadrant D

internacionalitzacié

rant E

steu preparats per a la

internacic

Quadrant D

ynalitzacio

Quadrant C
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g aueapend

g ueapend

El grafic resultant afecta els quadrants B i
E. Aixo vol dir que I'empresa ha de refor-
¢ar els recursos interns per iniciar el procés
d’internacionalitzacio.

A la diagnosi trobareu recomanacions per
millorar els recursos humans, financers i co-
mercials de I'empresa (apartat 7.2). El vertex
de I'eix corresponent esta molt separat de
I'origen. Per tant, 'empresa necessita millo-
res en profunditat en aquest ambit.

Efectuades aquestes millores, podreu plan-
tejar-vos la internacionalitzacio. A [I'Ultim
apartat de la diagnosi trobareu recomana-
cions a I'efecte (apartat 7.5).

El grafic resultant afecta els quadrants C i E.
Aixo vol dir que 'empresa ha de reforcar les
caracteristiques del seu producte/servei per
iniciar el procés d’internacionalitzacio.

A la diagnosi trobareu recomanacions per
millorar les caracteristiques del producte i/o
servei de 'empresa (apartat 7.3). El vertex
de I'eix corresponent esta molt separat de
I'origen i, per tant, 'empresa necessita millo-
res en profunditat.

Efectuades aquestes millores, podreu plan-
tejar-vos la internacionalitzacié. A ['dltim
apartat de la diagnosi trobareu recomana-
cions a I'efecte (apartat 7.5).
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El grafic resultant afecta els quadrants D i E.
Aixo vol dir que 'empresa ha de reforcar la
seva situacié en I'entorn per iniciar el procés

. . .,
Quadfant E d’internacionalitzacio.

Esteu preparats per a la
internacionalitzacio

A la diagnosi trobareu recomanacions per
millorar la situacié de 'empresa en I'entorn
(apartat 7.4). El vértex de I'eix corresponent
esta molt separat de l'origen i, per tant,
'empresa necessita millores en profunditat.

g aueapend

@]
R
c
I
j o
o
I
S
o

Efectuades aquestes millores, podreu plan-
tejar-vos la internacionalitzacié. A ['dltim
apartat de la diagnosi trobareu recomana-
cions a I'efecte (apartat 7.5).
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7. DIAGNOSI
Hem arribat a I'Gltima etapa del procés d’autodiagnosi: la diagnosi. Hi trobareu recomanacions relacio-

nades amb els diferents ambits analitzats: la situacio inicial de 'empresa, els recursos interns, les carac-
teristiques del producte i/o servei i la situacié de I'empresa en I'entorn.

7.1. RECOMANACIONS PER MILLORAR LA SITUACIO DE PARTIDA DE L’EMPRESA

(QUADRANT A)
Es indiscutible el fet que la internacionalitzacié marca un punt estratégic
per a les empreses. Pero aquesta sortida a I'exterior implica que les em-
preses hagin de competir en un mon més globalitzat i que, per tant, hagin
de ser encara més competitives.

RECOMANACIONS

Diagnsoi

Aquesta diagnosi es pot interpretar de diferents formes, en funcio de la
tipologia d’empresa, i de I'estadi actual de la mateixa. A continuacio us ex-
posem exemples de diferents tipologies d’empreses que impliquen punts
de partida diferents:

En el cas de les empreses productives que fabriquen béns de consum o béns pel mén de la subcontrac-
tacio, és habitual que no comencin a tenir inquietuds per arribar a mercats exteriors, fins que no han
tingut alguna experiéncia puntual d’'una venta a I'exterior, o millor dit, alguna empresa estrangera els hi
ha comprat.

També es pot donar el cas d’empreses de serveis, que investigant mercats, descobreixen que el seus
serveis poden aportar un valor competitiu i diferenciador en altres paisos, en especial als mercats
emergents.

En aquests casos, que 'empresa disposi d’una experiéncia previa al mercat domestic (o aquell de 'ambit
local / natural de 'empresa), pot ajudar a enfocar millor la seva estratégia als mercats exteriors, malgrat
que actualment, amb la globalitzacio, ens trobem cada vegada més empreses que ja neixen amb aquesta
vocacio exportadora, i des del primer dia el seu mercat és global, com per exemple les empreses de
base tecnologica o del mon d’Internet.

En qualsevol cas, cal que valoreu els segiients punts clau:
- La decisio d’internacionalitzar-se implica disposar d’'una motivacio clara i una voluntat ferma per

fer- ho. La decisio, que en molts casos modifica la propia cultura de 'empresa, n’ha d’involucrar al
maxim I'equip directiu.

Aquestes motivacions han de ser fruit d’'una reflexio estratégica i no I'inica opcié de supervivencia
per a 'empresa.

Cal disposar d’unes finances sanejades, i poder destinar un minim d’inversio per poder consolidar
la Internacionalitzacio.

Cal tenir capacitat de produccio ociosa o sobrant (o en el cas d’un servei, el temps i recursos), per
poder atendre comandes dels mercats exteriors sense desatendre el mercat nacional.
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- En la majoria dels casos, la internacionalitzacié no és a curt termini, sind un procés on els resultats
s’aconsegueixen a mig termini, i per tant, cal tenir constancia i perseveranca.

- Heu de transformar aquesta reflexio estrategica, a un pla que marqui les accions futures de
'empresa en el seu conjunt.

- En molts dels casos, per aconseguir ser competitiu als mercats internacionals, cal que 'empresa
inverteixi en recerca, desenvolupament i innovacié (R+D+i).

La metodologia més utilitzada per valorar la situacié d’'una empresa, és analitzar en profunditat els seus
punts forts i febles, aixi com els recursos necessaris per poder introduir-se als mercats internacionals.

En aquest sentit, una de les técniques més profitoses per identificar aquests factors és 'analisi DAFO
(Debilitats, Amenaces, Fortaleses i Oportunitats) que es fonamenta en la identificacio, d’'una banda, de
les debilitats i les fortaleses que posseeix la propia empresa i, de 'altra, de les amenaces i les oportuni-
tats que pot plantejar I'entorn.

A continuacié us mostrem un exemple genéric d’'una matriu DAFO a I'empresa internacional:

Elevada centralitzacié de 'empresa en la figura

Entrada de nous competidors internacionals.
del gerent.

. o Alta tecnificacié del competidor.
Falta de personal amb coneixements d’idiomes

i de gesti6 del comerg internacional. Productors o prestadors de serveis locals
., . . agressius.
Produccié tradicional poc tecnificada (en cas
d’empreses productives). Fluctuacio dels preus de les matéries primeres
) o (en cas d’empreses productives).
Falta d’experiéncia exportadora.

o . . Possibles productes substitutius.
Servei intangible dificii de vendre sense un

Dificultat de protegir el coneixement i la me-

collaborador local (en cas d’empreses de ser- ! :
todologia del servei.

veis).
I —

Cartera de clients creixent. Mercat amb un index baix de competidors.

Marca reconeguda al mercat domestic. Demanda creixent per temporada o moda.

Estabilitat de la plantilla. Diversificacié de la produccié i economies

i
Disposicié de recursos financers. d'escala.

Mitigar I'efecte de I'estacionalitat del producte
i prolongar-ne el cicle de vida.

Lider del mercat nacional.

Producte adaptable als mercats de desti. B
Servei valorat a paisos emergents.

Producte o servei amb homologacions i certi-

o -
ficacions. Economia d’escala gracies a Internet.
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En el cas d’empreses de nova creacié o Start Ups, existeixen altres metodologies complementaries com
el desenvolupament d’'un model CANVAS, sempre orientat cap a la internacionalitzacid, com a model
molt utilitzat en aquests tipus d’empreses.

Trobareu diversos exemples del model CANVAS a la Web dels creadors d’aquesta metodologia:
www.businessmodelgeneration.com, on podeu descarregar gratuitament un document pdf amb expli-
cacions i exemples d’aplicacié a empreses.

7.2. RECOMANACIONS PER MILLORAR ELS RECURSOS INTERNS DE L’EMPRESA
(QUADRANT B)

D’acord amb les respostes, la vostra empresa ha de millorar els seus re-
cursos interns per poder iniciar el procés d’internacionalitzacio. A conti-
nuacié us oferim un conjunt de recomanacions centrades en:

RECOMANACIONS

Diagnsoi

a. Recursos humans
b. Recursos financers
c. Recursos comercials

a. Andlisi dels recursos humans de Pempresa

Com a qualsevol altre projecte que s’inicia dins d’'una empresa, I'equip de persones que se n’encarreguen
és un dels pilars principals, si no és el més important. En primer lloc, el convenciment que la internaciona-
litzacio ha de ser un projecte prioritari i real a 'empresa, ha de néixer de I'equip directiu, sense excepcions.

La direccié de I'empresa, ha de ser conscient que la internacionalitzacié és un procés on els resultats
no s’aconsegueixen a curt termini i, pel que es requereix destinar recursos, no només economics, sind
també en temps de dedicacio, per poder consolidar resultats.

Heu d’intentar que la resta de persones implicades no vegin la internacionalitzacié com un problema
que generara més feina, sind com un repte que ha de beneficiar a tothom en un futur. Fomentar aquesta
cultura del canvi sempre és bo en les empreses que volen iniciar aquest procés.

Disposar de personal que domini idiomes estrangers, en especial 'anglés, i que conegui o tingui ex-
periéncia en I'operativa del comerg internacional sera un fet que marcara I'éxit internacional, a l'igual
que l'actitud de les persones implicades en el procés, caldra que aquestes demostrin una clara voluntat
d’aprenentatge i estar disposades a adaptar-se.

Un dels punts que pot ajudar en gran mesura que 'empresa i els seus integrants estiguin més preparats
per a la internacionalitzacio, és el fet d’assistir a cursos, seminaris i conferéncies de comerg interna-
cional, que organitzen diverses entitats, com les arees de promocié economica dels ajuntaments, o els
organismes de recolzament a I'exportacié com,ACCIO, les Cambres de Comerg, o 'ICEX. Us recoma-
nem accedir a les seves planes webs per trobar aquest tipus d’informacio.

També existeix la possibilitat de contractar assessors externs, que poden aportar aquests coneixe-
ments i experiéncia dels mercats internacionals als inicis del procés, o mentre el personal propi de
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’empresa es forma en aquest ambit. Aquests professionals els podem trobar contactant directament,
o també utilitzant les bases de dades dels organismes i institucions abans mencionats, dins dels seus
programes de recolzament a I'empresa.

b. Andlisi dels recursos financers de I’empresa.

La internacionalitzacié requereix inversio. Disposar d’'una empresa sanejada i que pugui portar a terme
inversions sostingudes és, segurament, un altre punt basic per iniciar I'activitat.

Probablement 'empresa haura de realitzar petites inversions a curt termini, com per exemple:
Visites a fires internacionals

Viatges comercials

- Elaboracié de catalegs

Pagina Web en idiomes

En el cas de productes, adaptacié i etiquetatge als mercats desti

- Estudis de mercat

D’altra banda, aquesta sortida a I'exterior d’'una empresa influeix en la seva operativa i capacitat finan-
cera, sobretot davant de la necessitat de finangament pel desfasament que es produeix entre el mo-
ment de rebre la comanda i el cobrament de la mercaderia, que implicara portar un control rigorés de
I’administracio financera i de la gestié de costos.

Aquest desfasament es pot superar de diverses maneres, tot i que les més comunes son els préstecs o
les polisses de credit. Pero la internacionalitzacio obre les portes a noves formes de finangament més
especialitzades que s’aplicaran en funcié de la situacio i risc de cada moment: anticipacié de documents,
crédit documentari, facturatge, forfetatge, etc. Haurem de tenir cura que el departament financer cone-
gui aquestes noves eines de finangament especifiques per a les exportacions.

A continuacié us oferim una taula amb les férmules de financament internacional més comunes a curt
termini.

DEFINICIO

Lentitat financera ens ofereix fons fins a un limit determinat, a retornar en un termini

Polissa de credit . h
fixat, pagant els interessos de la part utilitzada.

Lempresa pot cedir els rebuts a cobrar de clients (factures, lletres, etc.) a una com-
Facturatge panyia que en gestionara el cobrament, o bé pot avancar una part dels rebuts cedits,
pagant per la gestio.

Lentitat financera gestiona els pagaments de 'empresa i ofereix als nostres proveidors

Confirmacié o . .
la possibilitat de cobrar les factures abans del seu venciment, pagant pel servei.

Instrument pel qual el creditor ven un credit garantit a una entitat financera per un preu

Forfetatge . . > . . fom PR
fetatg inferior al nominal, cobra I'import de la venda i queda alliberat del risc d’impagament.

Es un document emés per un banc del pais del comprador, que garanteix al banc del
Creédit documentari venedor, que si aquest Ultim compleix amb les condicions del contracte, té garantia de
pagament de I'operacio.
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c. Analisi dels recursos comercials de ’empresa.

Linici del procés d’internacionalitzacié demana que I'empresa estigui cercant continuament nous mer-
cats. La seleccié i posterior investigacio de mercats és una de les eines amb que I'empresa haura
d’acostumar-se a treballar, ja que pot aportar molts avantatges com, per exemple:

- Disposar d’'informacio fiable per a la seleccié de mercats desti.

- Disposar d’informacio per poder adaptar els productes i/o serveis a les caracteristiques del poten-
cial client d’altres paisos.

- Coneéixer en detall I'accessibilitat de la penetracid dels productes i/o serveis (homologacions,
certificacions, traves aranzelaries, taxes, etc.), aixi com poder planificar amb antelacié els possibles
problemes que puguin sorgir.

- Disposar d’informacié competitiva sobre preus i mercats dels agents que actuen al nostre sector
en els paisos desti.

- Poder establir un pla estrategic d’exportacié amb més garanties d’éxit.

Segons les caracteristiques del producte o servei, i del canal de distribucio en altres paisos, és una prac-
tica habitual treballar amb professionals o empreses del pais desti que ens ajudaran en la venda. A con-
tinuacié adjuntem una taula amb els intermediaris més frequients en 'ambit del comerg internacional:

Figura comercial que ven en nom de I'empresa, sense estar en plantilla. Sol ser comis-

Agent comercial o
sionista.

Societat mercantil que actua com a intermediari entre 'empresa exportadora i el
Maijorista | Distribuidor client, i acostuma a participar en els processos d’importacio i distribucié. Normalment
la remuneracié és sobre el marge comercial.

Societat mercantil que introdueix el producte al pais, encarregant-se dels tramits

Importador . (2 . Y o4 . .
p d’importacio. Es habitual la remuneracié en funcié del servei realitzat.

En alguns casos, aquests intermediaris han de tenir una formacio especifica al voltant del nostre pro-
ducte i/o servei, no tan sols per a la venda, sind també per poder oferir un servei postvenda o garantia.
Si a més, la venda del seu producte i/o servei requereix de professionals altament qualificats, haureu de
tenir molta cura en aquest punt.

Es en aquest sentit que el servei post venda és considera un altre dels punts clau en el procés
d’internacionalitzacio i que cal preveure i definir com es portara a terme:

- Aquest servei el poden oferir els propis distribuidors o agents, o en cas de serveis el nostre soci
o partner. En aquests casos caldra preveure la necessitat de formacio i/o especialitzacio, si s’escau,
del personal que hagi de portar a terme aquesta tasca.
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- En el cas que 'empresa utilitzi el seu propi personal pel servei post venda, que es desplacin als
paisos de desti, com pot ser per exemple, per a la installacié d’una maquinaria, o la implementa-
ci6 d’un servei. En aquests casos caldra tenir en compte la disponibilitat del personal per viatjar,
aixi com els costos de desplagaments, dietes, i la normativa especifica de cada pais en quant a
visats.

Un altre punt clau en el procés d’internacionalitzacio és la visita a les fires més importants del nostre
sector pot ajudar en gran mesura a entendre, investigar i analitzar aspectes que contribuiran al nostre
procés d’internacionalitzacio, com: tendéncies del sector, nombre i qualitat dels competidors, informa-
ci6 del potencial client, etc.

D’altra banda, el fet de conéixer la planificacio i 'operativa, i de tenir preséncia amb I'exposicio dels
productes o serveis propis a les fires locals o nacionals, confereix un saber fer important envers la fu-
tura assistencia a fires internacionals.

Cal no oblidar que tant la visita, i en especial I'exposicio a fires internacionals, tenen un cost que haurem
de tenir en compte dins el pla d’internacionalitzacié de I'empresa.

Actualment, gracies a les eines que Internet ofereix al mén de I'empresa, podem disposar d’informacio
de mercats d’una forma fiable i actualitzada. Amb una metodologia clara de recerca comercial a Inter-
net, es pot organitzar practicament tota la informacio per desenvolupar una seleccié de mercats, abans
de viatjar al pais.

Podeu trobar algunes fonts d’'informacié de mercats exteriors a Internet, a les recomanacions del qua-
drant D.

A nivell comercial també és important que planifiqueu molt bé la web de I'empresa com la vostra fines-
tra a I'exterior, pensant en el potencial client d’altres paisos, parlant els seu idioma i adaptant-nos a les
seves caracteristiques.

| recomanem no oblidar les accions de marketing digital, en especial a empreses de nova creacié o
Start Ups, que es poden fer extensives a nivell internacional a través de I'is dels cercadors, les xarxes
socials, o els e-marketplaces, per aconseguir objectius comercials a un cost comparativament molt
més baix.

7.3. RECOMANACIONS PER MILLORAR LES CARACTERISTIQUES DEL PRODUCTE
170 SERVEI (QUADRANT C)

Lorientacié d’'un producte o servei cap a la internacionalitzacié ha de
complir una série de caracteristiques, com la capacitat de poder modifi-
car-se i adaptar-se als diferents mercats.

RECOMANACIONS . .
En aquest sentit, us recomanem que desenvolupeu estudis de mercat des
d’una doble perspectiva:a partir de les caracteristiques técniques del pro-
ducte o servei,i a partir de les caracteristiques del vostre potencial client
als mercats exteriors, i les seves necessitats concretes.

Diagnsoi
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Disposar d’'una bona imatge de marca és un punt a favor per a la internacionalitzacié. Lexperiéncia diu
que les empreses amb una marca coneguda al seu mercat domeéstic o natural, i amb productes i serveis
amb un alt grau de novetat, acostumen a assolir millor el procés d’entrada als mercats exteriors.

Si el vostre producte o servei és estacional, la internacionalitzacié pot jugar un paper important per
mitigar aquesta caracteristica. Un exemple el tenim en els productes o serveis tipics d’estiu, que degut
a les diferencies d’estacions de I'any dels hemisferis, es venen a paisos llatinoamericans quan al nostre
mercat natural ja és hivern.

Aquest fet, juntament amb la possibilitat d’allargar-ne el cicle de vida, pot millorar substancialment
les economies d’escala. Un exemple el tenim quan un producte o servei determinat queda obsolet al
mercat natural, pero encara és actual, i el podem seguir venent als mercats emergents, pel que podem
allargar el seu cicle de vida gracies a la internacionalitzacio.

La comercialitzacio dels productes en altres paisos, en ocasions, pot dependre del fet que aquest disposi
d’homologacions i/o certificacions de qualitat, com un dels altres factors clau per fer exportable un
producte. També cal tenir en compte, que en determinats casos, poden ser requisits exigibles, que caldra
contemplar a 'hora d’adaptar el producte, segons el mercat de desti.

Cal no oblidar, que en funcio de les caracteristiques del producte (per exemple, productes voluminosos,
mercaderies perilloses, o aliments peribles), el transport i la logistica jugara un paper important en el
calcul de costos.

Tant per productes com per serveis, hem de tenir present com treballarem el servei post venda, que si
demana tenir preséncia fisica al mercat desti, pot comportar tota una série de costos afegits.

En el cas dels serveis, hem d’intentar trobar formules per tangibilitzar-los, en ocasions mitjangant fran-
quicies, o paquets de serveis amb documents lliurables, amb I'objectiu principal de trencar la descon-
fianca i demostrar una clara diferenciacio.

Per poder abordar amb garanties les vendes a |'exterior, cal disposar d’una capacitat de produccié
ociosa o sobrant per assolir noves comandes de clients internacionals. A l'igual passa amb els serveis,
que requerira que disposeu de temps i recursos humans suficients per abordar la internacionalitzacio.

També pot ser interessant subcontractar personal i/o empreses externes de forma puntual per poder
fer front a una demanda sobtada.

Cal recordar, que aquest fet no ha de comportar necessariament desatendre el mercat nacional.
Amb l'objectiu principal d’esdevenir més competitius als mercats internacionals, cal identificar clara-
ment quins son els avantatges del nostre producte o servei respecte a la competéncia, i tenir molt clar

quina és la nostra proposta de valor, i orientar-nos cap a un public objectiu o target diferenciat per
poder destacar.
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7.4. RECOMANACIONS PER MILLORAR LA SITUACIO DE L’EMPRESA EN L’ENTORN
(QUADRANT D)

Conceixer el nou entorn al qual s’enfronta 'empresa pot establir una série
d’avantatges competitius que es reflectira tant en el pla,com en el correc-

RECOMANACIONS te funcionament del procés d’internacionalitzacio.

Diagnsoi

Analitzar i fer un seguiment dels nostres competidors locals ens pot do-
nar informacio dels paisos que sén desti de les seves exportacions, i pot
ser també un punt de partida del procés de seleccid de mercats exteriors.

Conéixer fonts que ens aportin informacions de potencials mercats exteriors us pot permetre prendre
decisions empresarials més encertades. L's d’internet és un dels mitjans més efectius per accedir a les
fonts, sense perdre de vista els criteris de fiabilitat i actualitzacio de la informacio.

Algunes de les fonts més utilitzades sén les propies webs dels organismes oficials, com la informacié de
paisos The WorldFactBook de la CIA (cia.gov), la base de dades de les Nacions Unides d’estadistiques
d’importacié i exportacio (comtrade.un.org), el Market Acces Database de la UE (madb.europa.eu), infor-
macio de paisos del Banc Mundial (doingbusiness.org), o empreses d’estudis de mercats d’exportacio, com
datamonitor.com o Expoort.com.

Un altre punt estratégic és, per a cert tipus d’empreses, la subcontractacié. La internacionalitzacié permet
accedir a més empreses subcontractistes que necessitin la vostra empresa perque s’encarregui de portar
a terme una part del seu procés productiu, tant en productes com en serveis. En aquest sentit, una bona
font d’informacié és la base de dades d’oportunitats comercials de la Enterprise Europe Network (een.
ec.europa.eu), o les borses de subcontractacié subcont.com, o subconcat.net.

La cooperacié empresarial, és a dir; establir sinergies i/o acords amb altres empreses, pot funcionar com
a arma estrategica per assolir nous mercats per qualsevol tipus d’empresa, i en especial per les empreses
de serveis o de nova creacio. Eines a internet com LinkedIn.com, també poden ajudar en gran mesura a
trobar els collaboradors més adients per paisos.

Per ultim, conéixer i contactar amb els organismes de suport a la internacionalitzacio és un cami per
aconseguir programes d’ajuts i incentius per a la vostra empresa, aixi com altres recursos formatius i
informatius de comerg internacional. A continuacié us oferim les planes web dels principals organismes
catalans i estatals de suport a la internacionalitzacié:

- ACCIO. Ageéncia per a la competitivitat de 'empresa: accio.gencat.cat

- Cambres de Comerg arreu de Catalunya: cambrescat.es

- Institut de Comerg Exterior d’Espanya (ICEX): icex.es
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7.5. ESTEU PREPARATS!
RECOMANACIONS PER INICIAR EL PROCES D’INTERNACIONALITZACIO

HECRNA NS D’acord amb les respostes, la vostra empresa ja té una base suficient per

iniciar el procés d’internacionalitzacio. Tot i aixi, a continuacio us oferim
un conjunt de recomanacions per quan hagueu d’iniciar o impulsar el vos-
tre procés d’internacionalitzacio.

Diagnsoi

Heu de tenir molt clares les raons que us impulsen a exportar i fixar-vos des d’'un primer moment els
objectius: per aixo heu de planificar amb molta cura la missio, la visio i els objectius que realment voleu
aconseguir a mig o llarg termini.

Es indispensable planificar i desenvolupar estratégies: us recomanem el desenvolupament d’un pla
d’internacionalitzacio, ja que limita la incertesa i el risc mitjangant la fixacié d’objectius, la formulacié de
plans d’accio, i el control dels resultats.

Heu de ser conscients que la internacionalitzacid constitueix una inversioé a mig/llarg termini. Per a que
el projecte d’internacionalitzacio tingui éxit s’ha de tenir perseveranga en tot el procés.

Heu de buscar estratégies que potenciin el valor afegit dels productes i/o serveis, creant una estratégia
de diferenciacioé. Aixo es pot assolir amb un bon equilibri dels preus, les marques comercials, un emba-
latge solid, un destacat servei al client, i altres caracteristiques que defineixen la qualitat d’'un producte
o servei.

Cal triar amb cura els nous mercats: s’han d’estudiar els mercats que tinguem o puguem tenir majors
avantatges competitius.

Heu de coneéixer als professionals o empreses que us poden ajudar a vendre als mercats objectius; un
importador, un intermediari decisiu, un prescriptor, un soci local, un distribuidor o un agent, etc.

Podeu trobar una taula amb els principals intermediaris del comerg internacional, a les recomanacions
de 'apartat “c”, del quadrant B (pagina 30).

La responsabilitat i I'esforg d’internacionalitzacié ha d’encomanar-se a un membre clau del personal.
Una consagracioé incondicional a aquesta tasca pot allisar, en gran mesura, el cami més correcte.

Heu de ser creatius. La internacionalitzacié no és una tasca facil, moltes vegades ha de dur-se a terme
en condicions molt restrictives.
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8. REFLEXIONS FINALS

El propi fet de portar a terme I'autodiagnosi, tingui o no el resultat esperat, marca un punt de partida
d’una reflexié estratégica. Han quedat demostrats els avantatges que comporta per a I'empresa la in-
ternacionalitzacié; com la diversificacio, la competitivitat, la diversitat,... una empresa internacionalitzada
és, sens dubte, una empresa de futur.

Us recomanem que si actualment no compliu els requisits, intenteu seguir les recomanacions
d’aquesta autodiagnosi, i tornar-la a fer posteriorment. Quan ja estigueu preparats per iniciar el procés
d’internacionalitzacio, és el moment adient per posar-se en contacte amb el técnic o técnica en I'ambit
de la consolidacio d’empreses del vostre ens local els quals, si cal, us direccionaran als diferents orga-
nismes de recolzament a I'exportacio, perqué puguin assessorar-vos i ajudar-vos en aquesta aposta de
futur.

Us animem, doncs, a profunditzar en els punts clau de la vostra empresa davant la internacionalitzacio,

que sens dubte requerira esfor¢os, com qualsevol nou projecte, pero que de ben segur, en un mig ter-
mini, pot esdevenir molts avantatges per a la vostra empresa.
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Autodiagnosi en Internacionalitzacié
Format electronic
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QUESTIONARI

El quiestionari d’autodiagnosi conté 37 preguntes. Per respondre-les heu de marcar amb un X la casella
corresponent, segons sigui cert o fals.

1. INFORMACIO INTERNA DE LEMPRESA

a. Situacio de partida davant de la internacionalitzacio

Hem realitzat alguna operacié directa o indirecta de venda a I'exterior.

Tenim més de 3 anys d’experiéncia al mercat domestic (el natural de 'empresa), i
estem immersos en un procés de consolidacio.

Tenim definida una estratégia d’internacionalitzacié a seguir als propers anys.

Tenim la capacitat de produccié ociosa o sobrant (o en el cas d’un servei, el temps
i recursos), per poder atendre comandes dels mercats exteriors sense desatendre
el mercat nacional o capacitat de reaccio via subcontractacié davant d’un possible
augment de les vendes.

L'equip directiu de 'empresa s’implicaria al maxim en el procés d’internacionalitzacio.

Destinem un percentatge de la nostra facturacié a invertir en recerca, desenvolupa-
ment i innovacié (R+D+l).

b. Analisi dels recursos humans de ’empresa

Les persones acolliran el fet de la internacionalitzacié com un repte i no com un
problema que hagi de generar més feina.

Tenim un equip directiu (o jo mateix/a) en disposicié de dedicar temps al procés
d’internacionalitzacio i,amb un convenciment definitiu de la seva aplicacio.

Disposem de personal amb coneixements d’idiomes estrangers.

Disposem de personal amb coneixements dels procediments i tramits del comerg
internacional.

Les persones (o jo mateix/a), tenim disposicié per acudir a cursos i seminaris de
comerg internacional.
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c. Analisi dels recursos financers de Pempresa

Les finances estan sanejades; I'activitat economica de I'empresa té fluxos continus,
disposa de flux de caixa, esta al corrent de seus pagaments, etc.

Podem portar a terme, si fossin necessaries, noves inversions a curt termini amb
recursos propis i/o aliens, d'entre 2.000 - 5.000 Euros anuals.

Tenim la capacitat de finangar-nos externament (polisses de credit i préstecs).

Portem un control rigords de I'administracié financera i de la gestié de costos.

d. Analisi dels recursos comercials de ’empresa

Hem desenvolupat estudis de mercat del nostre producte i/o servei en un altre pais.

La venda del nostre producte i/o servei NO requereix de professionals altament
qualificats.

Visitem algunes de les fires internacionals més importants del nostre sector.

Hem tingut presencia, amb exposicio dels nostres productes i/o serveis, a les fires
més importants del nostre sector.

Treballem amb intermediaris (distribuidors, agents, majoristes, partners, etc.) per
vendre el nostre producte o servei.

Disposem d’una pagina web actualitzada, en diversos idiomes, on mostrem el nostre
cataleg de productes i/o serveis.

Coneixem i treballem les eines de promocié a Internet, com els cercadors i les
xarxes socials.
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e. Caracteristiques dels productes i/o serveis

CERT FALS

El nostre producte i/o servei disposa d’un avantatge competitiu clar davant dels de la
competencia internacional.

El nostre producte o servei és estacional, en funcié de I'época de I'any.
Disposem d’una marca reconeguda al mercat domestic.

Tenim la capacitat de poder adaptar el producte i/o el nostre servei a diferents
mercats.

Els nostres productes o serveis disposen d’homologacions i/o certificacions recone-
gudes.

Disposem d’un producte i/o servei amb un alt grau de novetat al nostre mercat.

Els nostres productes NO requereixen un transport especial o voluminés (En el cas
d’un servei la pregunta no és aplicable pero caldra que marqueu “Cert”).

Els nostres productes NO requereixen un servei postvenda amb ubicacié local
propera al client (En el cas d’un servei la pregunta no és aplicable pero caldra que
marqueu “Cert”).
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2. INFORMACIO EXTERNA DE LEMPRESA

f. Analisi de ’entorn

Les empreses del meu sector ja operen en diferents mercats internacionals.

Al mercat domestic (natural) la competencia cada vegada és més gran i observem
una disminucié de les vendes.

Estem disposats a desenvolupar projectes conjunts amb altres empreses del sector.

Fabriquem productes que s’incorporen en els processos de produccié d’altres em-
preses. O tenim serveis que complementen I'oferta d'altres empreses.

Consultem diferents fonts assiduament, que ens permeten mantenir-nos al dia sobre
els mercats internacionals.

Les persones (o jo mateix/a), tenim disposicio per acudir a conferéncies per recollir
informacio de les tendéncies dels mercats internacionals.

Coneixem els diferents programes dels organismes estatals i locals de suport a
I'exportacié com I'lCEX, ACCIO, o les Cambres de Comersg.

. L ]
Diputacio
Barcelona
xarxa de municipis




AUTODIAGNOSI EN INTERNACIONALITZACIO
Format electronic

AVALUACIO

La puntuacié inicial es calcula a partir de les vostres respostes. El “grau de correcié” permet posicionar
aquesta puntuacio inicial en una escala de Il al 10. La puntuacio6 final del quiestionari s’obté internament
mitjangant una operacié matematica.

PUNTUACIO GRAU PUNTUACIO
INICIAL DE CORRECIO FINAL

a. Situacié de partida davant la internacionalitzacié _ “

Eix I: Situacid inicial interna de I'empresa

PUNTUACIO GRAU PUNTUACIO
INICIAL DE CORRECIO FINAL

b. Analisi dels Recursos humans de 'empresa
c. AnaI|5| dels Recursos financers de I empresa
d Analisi dels Recursos comercials de Iempresa

Eix 2: Recursos interns

PUNTUACIO GRAU PUNTUACIO

Eix 3: Productes ifo serveis INICIAL DE CORRECIO FINAL

e. Caracteristiques dels productes i/o serveis

PUNTUACIO GRAU PUNTUACIO
INICIAL DE CORRECIO FINAL

Eix 4: Entorn
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DIAGNOSI

Aquest grafic en forma de diamant representa la situacié real de 'empresa i mostra els ambits en que
'empresa ha de portar a terme millores. La versioé impresa del Manual contempla recomanacions a
aplicar en aquests ambits i afavorir el procés d’internacionalitzacio.
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