EMPRESAS :: EXPERIENCIAS DE INTERNACIONALIZACION

«En Marruecos no faltan
oportunidades en sectores
donde nuestra industria ha
demostrado ser competitiva»

Nacida en Plasencia (C4ceres) en 1971. Licenciada en Ciencias Econémicas y Em-
presariales por la Universidad Complutense de Madrid y Técnico Comercial y Eco-
nomista del Estado desde 1998. Entre los puestos desempefiados hasta la fecha ha

sido Directora Ejecutiva Alterna del Banco Africano de Desarrollo (septiembre
2002- 2003), Consejera Economia y Comercial en Costa de Marfil (entre enero
2002 y septiembre 2004), y en Uruguay, entre septiembre 2004 y 2008. Asimismo
ha sido Asesora internacional en el Gabinete del Secretario de Estado de Econo-
mia entre septiembre 2008 y 2009 y Directora del Gabinete de la Secretaria de Es-

tado de Comercio entre septiembre 2009 y 2011. Desde esa fecha es Consejera
Econdémica y Comercial Jefe de la Oficina Econémica y Comercial de Rabat.

Javier Paredes

A pesar de un contexto internacional poco
favorable, la economia marroqui sigue exhibiendo
un notable dinamismo. ;Qué factores justifican el
buen comportamiento de la economia marroqui y
en qué medida este dinamismo es sostenible a
medio plazo?

Este dinamismo estd basado en un modelo de creci-
miento sustentado en la demanda interna, especial-
mente el consumo, muy costoso en cualquier caso en
la coyuntura actual. La economia marroqui es muy
vulnerable a factores exdgenos como la climatologia
(dado el importante peso de la agricultura), la evolu-
ci6én del precio del petréleo o la coyuntura europea.

Los tres factores han actuado adversamente en 2012,

Maria Pefia
Consejera de la Oficina
Econémica y Comercial

de Espafa en Rabat

y el crecimiento se situard por debajo del 3%. Para
2013 el Gobierno ha situado la previsién en un 4,5%,
apoyado en un buen comportamiento del valor afia-
dido agricola de la demanda interna, dado el compo-
nente negativo esperado de la demanda externa. La
exitosa salida a los mercados financieros internacio-
nales que ha realizado el Gobierno en diciembre 2012
ha supuesto un importante respaldo a la politica ma-
croeconémica, pero descontando la puesta en mar-
cha de medidas que contengan los déficits gemelos
que se han disparado entre 2011 y 2012. Un déficit
publico y corriente en torno al 6,5% y 8,5% respec-
tivamente son dificilmente sostenibles con una

estructura econdémica como la marroqui y un cre-
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cimiento muy apoyado en el consumo doméstico.
El mensaje del FMI en la tltima revisién realizada
en el marco del articulo IV ha sido claro en torno
al cardcter prioritario y urgente que toma la re-
forma del sistema actual de sostenimiento de pre-
cios de productos bdsicos para que el crecimiento
econdémico se sitile en una senda verdaderamente

sostenible.

Marruecos ha emprendido un amplio proceso de
desarrollo y modernizacién a través de la puesta en
marcha de diversos planes estratégicos sectoriales,
dirigidos a potenciar su crecimiento y a diversificar una
economia, todavia muy dependiente del sector
primario. ¢En qué sectores considera que existen
mayores oportunidades para las empresas espafiolas y
cual serian las ventajas competitivas de nuestras
empresas para aprovecharlas?

Oportunidades no faltan en sectores dénde nues-
tra industria ha demostrado ser altamente compe-
titiva. Destacaria aquellos tradicionales en los que
aun pueden obtenerse importantes ganancias de
valor afladido, como la agroindustria; sectores
nuevos pero con importante proteccién interna-
cional, como el automévil, dénde la instalacién de
Renault ya estd siendo muy bien aprovechado por
nuestra industria de componentes. Parece que
ademds pronto podrd instalarse un 2° productor y
esperamos adicionalmente que la instalacién de
Bombardier en el sector aerondutico pueda gene-
rar el mismo efecto tirén de nuestra industria au-
xiliar que el que se ha generado en la
automovilistica. Existen asimismo sectores en los
que las necesidades de desarrollo son enormes, y
los planes de inversién muy importantes: trans-
porte y logistica, energias renovables y tratamien-
to de aguas, por poner tres ejemplos donde las
empresas espafiolas ya han demostrado una ex-
traordinaria capacidad de liderazgo en el mercado
internacional, y asi lo estdn demostrando también

en Marruecos.

Segtin datos correspondientes al primer semestre de
2012, Espafia habria desbancado a Francia como
primer proveedor de Marruecos. ;C6mo podemos
explicar esta evolucion? ;Obedece a operaciones
puntuales o evidencia una tendencia que podria
consolidarse en los préximos afios? ;Qué sectores
estan liderando este dinamismo exportador hacia la
economia marroqui?

Efectivamente, con una tasa de crecimiento de las
exportaciones en torno al 27% y mds de 18.600 em-
presas exportadoras en 2011, Espafla se ha convertido
en 2012 en el primer proveedor de Marruecos por de-
lante de Francia. Los tltimos datos que se disponen
son de octubre pero en principio parece que asi va-
mos a terminar este afio excelente desde el punto de
vista de las relaciones econémicas. Ahora bien, lo
verdaderamente importante es el ritmo sostenido al
que han venido creciendo nuestras exportaciones
hasta situar a Marruecos como nuestro 9° mercado
mundial, en paralelo al crecimiento de la competiti-
vidad de la industria espaifiola, el desmantelamiento
arancelario del pafs y su posicionamiento interna-
cional como destino de IDE. En ello han sido deter-
minantes factores de cardcter estructural o al menos
relativamente estables como p.e. los flujos de impor-
tacién y exportaciéon generados por la cadena de va-
lor de la industria textil espafiola, o el fuerte
crecimiento de nuestras exportaciones a lo largo de
este afio, vinculado al inicio de actividades de la fa-
brica de Renault. Si atendemos a la partida energéti-
ca, nuestro principal sector de exportacién (12,5%
del total entre enero-octubre 2012) estructuralmente
sblo es reversible a medio plazo tras importantes in-
versiones por parte del pais en infraestructuras
energéticas (proceso en marcha dénde ademds la in-
dustria espafiola también estd jugando un rol muy
importante a través de la exportacién de tecnologia
de renovables, tanto eblica como solar). Evidente-
mente también hay que destacar un importante
componente del flujo exportador generado por la co-

yuntura, como es el importante peso tomado por el
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sector sidertrgico y de componentes de construc-
cién. Hay que tener en cuenta que dentro del alti-
simo nimero de empresas exportadoras a
Marruecos, muchas de ellas lo hacen como un co-
mercio de oportunidad y salida de stocks. Lo ver-
daderamente importante seria consolidar también
estos flujos, darles una relacién de continuidad, e
incrementar el peso de nuestras empresas con una
exportacién regular a Marruecos, hoy sélo en tor-

no al 20% del total.

¢Como valoraria la imagen del producto espaiiol en
Marruecos?

En general la imagen es buena, aunque varfa en fun-
cién del sector, y muy especialmente del grado de in-
versién realizado en el canal de distribucién. La
inversién en éste genera un crecimiento exponencial
de las exportaciones en ese sector, de ahi la impor-
tancia. Es excelente en hébitat, moda y productos de
consumo. En productos industriales tenemos una
imagen de buena relacién calidad/precio, aunque se
identifican con un nivel tecnoldgico inferior al pro-
ducto industrial francés o alemén, con importantes
excepciones como el equipamiento agricola y gana-
dero (dénde la imagen es excelente), y en tecnologia
de renovables y tratamiento de aguas. En general, la
pujanza de las exportaciones esparfiola y la creciente
presencia de empresas esparfiolas en licitaciones con
alto valor afiadido es percibida como algo positivo en
la medida en que reduce la alta dependencia de
Francia; pero en cualquier caso, es importante se-

guir trabajando y consolidando resultados.

A diferencia de lo que ocurre en otros mercados,
como en Latinoamérica, la presencia espafiola en
Marruecos esta mucho mas diversificada y el
protagonismo de la PYME es mayor. ;Qué factores
justifican este patrén de la inversion espaiiola en el
vecino del sur?

La PYME espaifiola ha ido respondiendo al proceso de

desarrollo y de apertura de Marruecos, siendo un

factor importantisimo la proximidad geografica en-
tre ambos paises y las ventajas relativas (incluidos
factores histéricos o lingiiisticos en algunas zonas)
que pudiera ofrecer el pais frente a otros destinos al-
ternativos relativamente comparables. Dicho esto,
dentro del elevado nimero de empresas instaladas
en el pais pueden analizarse muy distintas estrate-
gias, tanto en el abanico de empresas centradas
en el mercado local como aquellas para las que
Marruecos es una plataforma de exportacién o
parte de la cadena de valor industrial. En lo que
se refiere a la gran empresa, Marruecos ha conoci-
do procesos de inversién y desinversién espafiola
importantes en algunos sectores como telecomuni-
caciones, banca y/o infraestructuras, pero eviden-
temente los distintos modelos de desarrollo y la
influencia francesa antes y después de la indepen-
dencia son asimismo factores determinantes — en-
tre otros vinculados con la regulacién y/o
percepcién del riesgo politico- para explicar las di-
ferencias en el patrén forjado a lo largo de los

anos.

En los dltimos afios, el sector inmobiliario y cons-
truccién ha liderado la inversion espafiola en Ma-
rruecos. ;Cémo ha repercutido la crisis en las
perspectivas del sector en Marruecos y en qué medi-
da siguen existiendo oportunidades para las empre-
sas espaiiolas de este sector?

Gran parte del boom inmobiliario marroqui de los
ultimos afios iba dirigido al mercado europeo, por lo
que hoy el sector de alto standing estd sobredimen-
sionado. Por su parte, el poder de mercado de la em-
presa marroqui en la promocién inmobiliaria en
vivienda social y demanda media es muy alto, por lo
que las pocas empresas espaiiolas que se han hecho
un hueco lo han conseguido después de pagar un alto
coste de aprendizaje. El mismo andlisis puede hacer-
se para el sector de la construccién: resulta enorme-
mente complejo competir con la empresa

constructora marroqui que conoce bien las précticas
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de un mercado que se mueve mucho en lo informal y
con mejores margenes. En general, el sector inmo-
biliario y la construccién ofrecen hoy mas riesgos
que beneficios potenciales, tanto por las dificulta-
des del mercado marroqui como por la situacién
de nuestro sector, muy afectado por la crisis. Ma-
rruecos no es un pafs para venir a sanear la cuen-
ta de resultados, porque los retornos de la
inversién, cuando existen, raramente se realizan

de forma inmediata.

En los dltimos afios, Marruecos ha protagonizado
una sustancial mejora de su entorno de negocios.
Prueba de ello, es que en la edicién de 2011 del
ranking Doing Business elaborado por el Banco
Mundial, la economia marroqui escal6 21 puestos
hasta situarse en el puesto 94, de un total de 183
paises. ;En qué ambitos se aprecian de manera mas
evidente las mejoras y donde son necesarios
mayores esfuerzos?

El esfuerzo para mejorar el clima de negocios es
innegable. Es muy positivo, por ejemplo en térmi-
nos de transparencia y seguridad juridica, el bo-
rrador que se ha conocido de la nueva
reglamentacién de mercados publicos, que espera-
mos vea pronto la luz. Ahora bien: la realidad a
veces es mds compleja, y no siempre es posible re-
flejarlo adecuadamente en los ratings de referen-
cia. La falta de medios humanos o técnicos para
poner en marcha elementos claves de la regula-
cién (p.e., en materia de plazos), o la aversién al
riesgo a la toma de decisiones y/o responsabilida-
des que hace a veces interminables los procedi-
mientos, son elementos que inciden también muy
directamente en el clima de negocios, pero mucho
mads lentos de corregir.

La abultada participacion de empresas espafiolas
en las actividades de promocién organizadas por
el ICEX, los homdlogos de este (ltimo a nivel
regional y las cimaras de comercio en Marruecos
demuestran el indudable interés que presenta el
mercado marroqui para la empresa espafiola.
¢Pero, qué consejos practicos formularia a
aquellas empresas que se estén planteando
abordar este mercado?

Lo mds importante es que se elija Marruecos des-
pués de un andlisis pormenorizado de sus ventajas
e inconvenientes como destino de internacionali-
zacién. En demasiadas ocasiones, la proximidad y
los estrechos vinculos entre ambos paises derivan
en una subestimacién de los riesgos y dificultades
del nuevo entorno de hacer negocios, adoptandose
estrategias cortoplacistas que raramente dan bue-
nos resultados. Por otro lado es muy distinto en
términos de riesgo una estrategia dirigida al mer-
cado local (incluido el sector publico), que al mer-
cado de exportacién, aprovechando todas las
ventajas que el pafs pone a disposicién del inver-
sor extranjero. En cualquier caso, Marruecos es un
pais donde tanto el coste de entrada como el coste de

resolucién de conflictos tanto por la via judicial
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como administrativa es muy alto, por lo que es preci-
so contar con un buen colchén financiero, una estra-
tegia a medio plazo y asesoramiento (muy
especialmente legal) durante todo el proceso de in-
versién. Todos los demds consejos pasan a ser secun-
darios si éste se cumple: no es condicién suficiente,
pero creo que si necesaria para que la opcién de Ma-
rruecos haya sido una buena decisién desde el punto

de vista de la internacionalizacién.

Marruecos, al igual que otra docena de paises, ha
sido definido como mercado prioritario para la
politica de promocién de la Administracién
espafiola. ;Qué tipo de apoyos concretos
proporcionan las administraciones de nuestro pais a
las empresas que deseen acometer un proyecto de
exportacion o de inversion en Marruecos?

Existe un importante abanico de instrumentos a dis-
posicién de la empresa tanto de informacién (desde
notas generales a servicios personalizados adaptados
al proyecto y/o necesidades de la empresa), promo-
cién (ferias, misiones comerciales, etc.) como de fi-
nanciacién y/o cobertura de riesgos (desde COFIDES
al Fondo para la Internacionalizacién de la empresa,
pasando por la Compaififa de Seguro de Crédito a la
Exportacién-CESCE). Es importante destacar que la
presencia institucional de la Administracién comer-
cial espafiola probablemente sea de las mds elevadas
en relacién con el tamatio relativo de mercado, con
dos oficinas Comerciales (Rabat y Casablanca) y dos
Cédmaras Oficiales de Comercio (Casablanca y Tdnger)

a disposicién del inversor y exportador. Ello avala la

importancia otorgada a estar siempre cerca de la

empresa en la medida de lo posible.

Marruecos ofrece indudables ventajas como
plataforma de acceso a los mercados del Africa
Subsahariana. ;Cémo valoran las empresas espafiolas
esta ventaja de Marruecos y qué medida estan
aprovechando nuestras empresas dicha ventaja?
Africa subsahariana sigue siendo en gran parte un
gran desconocido para la empresa espafiola. Marrue-
cos dispone de una infraestructura muy superior a
la media africana y un grado de apertura e integra-
cién con la UE sin referencia alguna en su entorno.
Por otra parte, y aunque las reglas del juego a la
hora de hacer negocios no necesariamente coinci-
den, haber sorteado con éxito las particularidades
del mercado marroqui es una ventaja comparativa
importante a la hora de afrontar nuevas experien-
cias en el continente. La implantacién creciente de
empresas marroquies en el resto de Africa tanto pa-
blicas (sector de agua y electricidad) como privadas
(banca, construccién) abre ademds nuevas oportuni-
dades y, aunque lentamente, algunas empresas espa-
folas del sector industrial, construccién o
ingenieria, estdn comenzando a definir desde aqui
sus estrategias de internacionalizacién hacia Africa
subsahariana, como ya hace tiempo vienen hacién-
dolo empresas francesas o norteamericanas. Eviden-
temente la ausencia de mercados regionales
integrados, la deficiente logistica terrestre, o poten-
ciales focos de inestabilidad politica regional actian

también como factores limitativos de ese proceso ::
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