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ANALICEMOS Y PRACTIQUEMOS

cDonde instalar una filial de nuestra empresa?

Lee el didlogo.

Alvaro:

Graciela:

Paloma:

Alvaro:

Graciela:

Paloma:

Graciela:

Alvaro:

Graciela:

Paloma:

Alvaro:

M

Yo creo que debemos apostar por los paises de Europa del Este. Ami
modo de ver, las empresas espafiolas tienen mayores posibilidades
de desarrollo en sus mercados més proximos.

Llevo algin tiempo leyendo sobre los polacos y los hungaros y, al pa-
recer, tienen una excelente formacién 'y son grandes consumidores.

Si, pero dentro de poco los precios alli van a ser iguales a los de
cualquier pais europeo. Yo creo que debemos mvertir en nuestro
mercado natural, en Latinoamérica.

Pero hay que sacar ensefianzas de las experiencias pasadas. Cuan-

do las empresas espafiolas se instalaron en Argentina se penso que
iban a ganar mucho dinero, abrir nuevos mercados, ayudar al desa-
rrollo, pero vino la crisis y todo empeord porque la situacion econo-
mica habia cambiado y estaba estancada. ;Lo has pensado?

Exacto, no es porque hablamos la misma lengua que estamos obligados a invertir alli.

Nadie esta diciendo esto. Aunque no lo creas sigue siendo mas facil para un espafiol instalarse en
un pais hispanoamericano que en un pais de Europa del Este. Es bueno que tomemos en cuenta
los lazos culturales que tenemos con America Latina.

Como ti dices, se trata de lazos culturales, histéricos, lingtisticos, pero nosotros estamos ha-
blando de invertir nuestro dinero, de generat beneficios, de abrirnos al mercado internacional. Y
en estos asuntos no se debe confundir negocios con familia.

Estoy de acuerdo, sigues pensando como un espatiol que se siente culpable del destino america-
no. Te recuerdo que la colonizacién termind hace casi dos siglos. Ya es hora de que cambiemos
nuestra actitud frente a nuestros hermanos latinoamericanos de los cuales yo también me sien-
to cercano. Pero si ellos quieren gue vayamos, que nos den las garantias necesarias, sino busca-
remos en otros continentes lo que es mejor para nuestra empresa.

La inestabilidad politica de la regién lo complica todo. Ya les pas6 a muchos: fueron, se insta-
Jaron y luego hubo un cambio de gobierno y nada volvié a ser lo que era. En la empresa para la
que trabajaba antes ocurri6 algo asi: las autoridades nos dijeron una cosa y cuando salieron del
gobierno, las nuevas autoridades quisieron imponernos otras reglas.

Me sorprende sobremanera lo que decis. Bn cualquier regién del mundo pueden ocurrir miles
de eventos que cambien las expectativas. Una catastrofe natural, una guerra, gobiernos antide-
mocréticos que surgen de la noche a la mariana. Tenéis una vision bastante peculiar de América
Latina. ;Habéis estado alli? ;Sabéis lo que alli se piensa de los espatioles, de los europeos, y por
qué? A mi modo de ver, es una suerte para los espafioles que tengamos un mercado natural tan
amplio, con el cual nos unen la historia y la lengua, son bazas que debemos aprovechar.

Nosotros somos una PYME v no podemos equivocarnos. Es verdad que vamos adquiriendo ex-
periencia poco a Poco, pero tenemos que tener cuidado. Sinceramente creo que debemos pen-
sarlo ruy bien. Paloma, jquieres encargarte de hacernos una propuesta mas clara? Y ti Graciela,
quiero que hagas un estudio para el mercado polaco.
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¢A quién o a quiénes corresponden estas afirmaciones?

1. Lo mejor es exportar a los paises de Europa del Este.

2. Los costos poco a poco van a ser semejantes en toda Europa.

3. La inestahilidad de América Latina ha afectado a los proyectos empresariales.
- 4, Latinoamérica es un mercado accesible para los espafioles.

5. Los negocios no deben confundirse con las relaciones afectivas.

6. En cualquier lugar del mundo se corren riesgos.

7. Hay que reflexionar mucho antes de tomar una decisian.

8. Los latinoamericanos deben garantizar la inversion extranjera.

I
O

Busca en el texto un sinénimo de las palabras en negrita.

1. Tienen una excelente educacion.

Alvaro Graciela Paloma

N

7. Tengis una vision bastante singular de América Latina.

2. Son grandes clientes. 8. Es una suerte para los espanoles que tengamos un
3. Es bueno que tomemos en cuenta los vinculos cuiturales mercado natural an extenso.

que tenemos con América Latina. 9. La situacion economica habia cambiado y estaba
4. En la empresa para la que trabajaba antes sucedid algo asi. paralizada.
5. Las nuevas autoridades quisieron exigirnos otras reglas. 10. Nosotros somos una PYME y no podemos fallar.

6. En cualquier region del mundo pueden ocurrir miles de
acontecimientos que cambien las expectativas.

ll Completa los siguientes cuadros.

: Verbo l Sustantivo Verbo ‘ Sustantivo
apostar el beneficio
el consumidor / la consumidora generar
invertir la garantia
instalarse adaquirir
ayudar la propuesta

Resume con tus propias palabras los puntos de vista de Alvaro, Graciela y Paloma.

&Y ti qué sabes de la situacion de América Latina? Responde a este cuestionario.

1. ¢Cudl de estos paises sudamericanos es un gran productor de cereales?

a. Ecuador b. Colombia c. Pert d. Argentina
2. ;Cudl de estos paises no es productor de petrdleo?

a. Uruguay b. Ecuador ¢. Venezuela d. México
3. ;Cual de estos paises es el mas poblado?

a. Argentina b. Bolivia c. México d. Venezuela
4. Fl mayor productor de cobre del mundo es:

a. Costa Rica b. Chile c. Guatemala d. Perll
5. ¢Cual de estos paises es el segundo productor de café en el mundo?

a. Ecuador b. Colombia c. Costa Rica d. Cuba
6. 4Donde se produce ving?

a. Chile b. Ecuador c. Panama d. Venezuela
7. ¢En cudl de estos paises no se produce banano?

a. Colombia b. Costa Rica c. Argentina d. Ecuador

Apoyandote en tus conocimientos, ;crees que la situacion de América Latina permite
una mayor inversion extranjera? Coméntalo con tus compafieros de clase.
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La internacionalizacion

II Multinacionales con acento espariol. Rellena el texto
conjugando los verbos en pretérito perfecto 0 pretérito

indefinido segun convenga.
" & Santander

Banco Santander Colombia S.A.

Segtn Xavier Mendoza, decano dela escuela de negocios ESADE, (existir) (1] tres fases en
el proceso de internacionalizacion de las empresas espanolas, proceso que si bien arranca en la década de
los ochenta del pasado siglo se acelera de verdad durante los tltimos 15 afios.

«En los afios ochenta las compafiias espafiolas (darse) (2] cuenta de las oportunidades

de los mercados exteriores y (empezar) (3] a exportar. A finales de los afios noventa las
exportaciones no llegaban al 20% del producto interior bruto (PIB), hoy rozan el 30%. La segunda fase

(llegar) [4] cuando las empresas, ademas de vender fuera, (querer) 5]
tener presencia fisica, crecer y desarrollar su marca a través de la inversion directa en filiales. Entre 1980
y 1990, la inversién exterior apenas superaba los 2000 millones de dolares anuales, mientras que, entre
1995 y 2005, la media (situarse) [6] sobre los 25000 millones anuales. La tltima fase
(suponer) (7] la constitucién de auténticas multinacionales, es deciv, sociedades con

presencia en mas de una decena de paises, gracias sobre todo ala compra de otras compariias. Esto (suceder)
(8] en los Gltimos 10 afios, Muchas empresas (quedarse) [9] en las etapas

uno v dos, y pocas (llegar) [10] a este grado de desarrollo puesto que supone un cambio

muy importante en la gestion: no basta <élo con ser una multinacional, sino que hay que actuar como tal,
es decir, desarrollar ventajas competitivas por el hecho de estar presente en muchos pafses.»

Segtin Emilio Carmona, director del 4rea internacional del Consejo de Camaras de Comercio, es evidente
hoy que en la transicién de simples empresas COIL presencia en el exterior a verdaderas multinacionales,
Latinoamérica (desemperiar) [11] un papel decsivo para los grupos espafoles.

«Latinoamérica (ser) [12] como un banco de pruebas para luego saltar a otras latitudes. En

los afios noventa, cuando la mayor parte de los monopolios en Espania se habian privatizado, los mercados

latinoamericanos (empezar) [13] a abrirse a la inversién privada, principalmente en el

sector de servicios. Las grandes empresas espafiolas (ir) [14] alli, arrastrando con ellas

a muchas otras de menor tamafio. Esta experiencia (permitir) [15] ganar masa critica y

experiencia, para luego expandirse a otros mercados.»

Adaptado de El Pais

Resume las tres fases de internacionalizacion de las empresas espafiolas, dandole un
titulo a cada una.
fase 1

fase 2

fase 3
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@Telefénica, una empresa internacional. Escucha la grabacion
2 ¥y rellena el cuadro.

o
PISTA

Numero de paises en los cuales
esta presente:

Numero de clientes:

Ndmero de empleados:

Inversiones en innovacion:

Inversiones en proyectos de
accion social:

Porcentaje de los ingresos
obtenidos fuera de Espafia:

Visién de la empresa.

Acude al sitio Internet de Telefonica (www.telefonica.es), pincha en la seccion
Acerca de Telefonica. Al entrar en esa pagina acude a la categoria «conozca
Telefénica» y después «Telefonica de cerca». Alli encontraras las informaciones
necesarias para conocer mejor esta empresay su presencia en el mundo. Pre-
para una presentacion para la clase.

¢ Conoces empresas espafiolas que exportan sus productos en tu pais? Investiga
y presenta el resultado a la clase.

¢ Qué productos espafioles has consumido o consumes actualmente? ;Te han
satisfecho? Explicalo a tus compaieros de clase.

. Invertir en América Latina

Vuestra empresa quiere exportar sus productos a un pais de América Latina
pero no se decide adn a cudl. Os habéis dividido en grupos, cada grupo va a
investigar sobre uno de los paises y presentara a la clase el resultado de las in-
vestigaciones. ;Pero donde buscar estas informaciones? Acudid al sitio Internet
del Instituto espafiol del Comercio Exterior (www.icex. es), pinchad en la seccion
«paises», alli aparecera un mapa mundi, pinchad en «América». Escoged uno
de los paises de la lista, leed todas las informaciones utiles que alli se dan y
preparad vuestra presentacion del pais a la clase.

Después de escuchar todas Ias presentaciones, decidid juntos a qué pais resulta
mejor exportar en la actualidad.
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