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INFORME EJECUTIVO



INFORME EJECUTIVO

El Consejo de Ministros, en su reunion de 8 de abril de 2009y a propuesta de
la Vicepresidenta Primera del Gobierno y Ministra de la Presidencia, ha
adoptado un Acuerdo por el que se aprueban los programas y politicas
publicas que serdn objeto de evaluacion por la Agencia Estatal de Evaluacion
de las Politicas Publicas y Calidad de los Servicios (AEVAL) en 2009. Entre
ellos se encuentra la “Evaluacion del Programa Aprendiendo a Exportar
(APEX)".

El Programa Nacional de Reformas (PNR) para lograr los objetivos de la
Estrategia de Lisboa, dentro del eje 5 “Mas competencia, mejor regulacion,
eficiencia de las Administraciones Publicas y Competitividad”, recoge la
necesidad de fomentar el espiritu exportador, para ello incluye entre sus
medidas el Programa “Aprendiendo a Exportar (APEX)”, el reforzamiento del
Plan Iniciacion Promocion Exterior (PIPE), financiacion del proceso de
internacionalizacién y la formaciéon y apoyo a la creacion de plataformas
logisticas en el exterior, con el objetivo de incrementar la base exportadora.

El Plan Estratégico de ICEX recoge como estrategia primera “Incrementar la
base de empresas que se inician en la internacionalizacién via exportacién o
inversion”. Dentro de esta estrategia primera se contempla la “sensibilizacion
y aproximaciéon a la internacionalizacion como oportunidad empresarial”
siendo un instrumento para conseguir este objetivo el Programa Aprendiendo
a Exportar (APEX), objeto de la evaluacion.

Su objetivo fundamental es comunicar y sensibilizar a las pequeinas y
medianas empresas la conveniencia de internacionalizarse. Igualmente el
programa APEX capta empresas que una vez iniciadas en la exportacion y
apoyadas por el programa consolidan su capacidad exportadora accediendo
al Programa PIPE que esta destinado a aumentar y consolidar la base de
empresas espafnolas exportadoras.

El Programa APEX consta de unas jornadas de difusiéon en distintas ciudades
espafolas para entrar en contacto con las empresas, y de un programa de
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apoyo individual a las empresas inscritas en las jornadas de un afio de
duracion.

El Programa APEX ofrece a todas las empresas interesadas en dirigirse a los
mercados exteriores los siguientes servicios:

Diagndstico: Andlisis a cargo de un especialista, de forma gratuita, rapida y
con total confidencialidad, de la posicibn competitiva de la empresa y su
potencial exportador.

Asesoramiento: Tras el diagnéstico, el Programa refuerza las areas clave
del proceso de internacionalizacion de las pymes mediante el asesoramiento
gratuito de expertos en contratacion, fiscalidad, comunicacion y marca y
nuevas tecnologias. El propésito de esta asesoria es resolver las posibles
dudas que el proceso exportador genere a las empresas inscritas en el
programa.

Apoyo financiero: Las empresas que se acogen al Programa pueden
beneficiarse de las ayudas financieras que se han creado especificamente
para dar los primeros pasos en la exportacion como son, la linea de
financiacion aprendiendo a exportar cuyo objetivo es poner a disposicion de
las pymes, en condiciones preferentes, recursos financieros para sufragar
aquellos gastos, tanto de inversibn como corrientes, necesarios para
acometer su salida al exterior. Igualmente pueden acogerse a la linea de
aseguramiento de cobros ICEX-CESCE, que cubre el riesgo de impago de las
exportaciones que realicen.

Consolidacién actividad exportadora: Las empresas identificadas en el
Programa APEX con mayor potencial exportador y adecuada estructura para
su incursion en mercados internacionales, son invitadas a integrarse en el
Programa PIPE.

ANALISIS E INTERPRETACION

1. Coherencia del Programa APEX

En el afio 2007 hubo 98.513 empresas espafiolas con algun tipo de tréfico
comercial exportador, de las que el 97% fueron empresas de menos de 250
empleados.

No obstante, s6lo 39.213 empresas llevan exportando los ultimos 4 afos de
forma consecutiva, con lo que Unicamente ese niumero pueden considerarse
exportadores regulares.

Las empresas suelen emprender su proceso de internacionalizacion siguiendo
la siguiente secuencia, que define las tres fases principales:
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e La iniciacion.
e La prospeccion y acceso a mercados y su consolidacién comercial.

e ElI establecimiento en forma de inversibn directa que se va
configurando en red y lleva a la multilocalizacion.

Las medidas contempladas por el programa APEX son las siguientes:
Informacién a las empresas sobre la conveniencia de la exportaciéon e
internacionalizacién; evaluacidn y asesoramiento sobre la exportacion; apoyo
en las primeras exportaciones; apoyo a la consolidaciéon de la estrategia
exportadora en las pymes y colaboracion con los organismos y entidades de
ambito regional dedicadas a la promocion de la exportacién, son
instrumentos validos para la promocion de la exportacion entre empresas
que se inician en la exportacion.

La secuencia de actuaciones del Programa APEX sigue el esquema légico del
proceso internacionalizador.

2. Implementacion del Programa APEX
Desarrollo del Programa

El elemento esencial del Programa APEX son las jornadas de difusion en las
que se capta a las empresas y se las introduce en la necesidad de incorporar
la internacionalizacibn a sus estrategias competitivas. Las jornadas de
difusién tienen caracter territorial excepto dos de ellas que han sido
tematicas.

Para seleccionar las zonas geograficas donde se desarrollan las jornadas se
siguen una serie de criterios: un menor numero de empresas de la zona
inscritas en el Programa PIPE, se eligen ciudades de tamafo pequefio 6
mediano y en las grandes ciudades distritos empresariales, se busca
concentraciones empresariales y se pretende una cierta equidad en el
numero de jornadas entre las diferentes CCAA.

Medios utilizados para el conocimiento de las Jornadas

Para evaluar la capacidad de ICEX para difundir la celebracion de las
jornadas se han realizado encuestas durante el desarrollo de la misma a las
empresas que asistieron a la jornada de Valencia celebrada en noviembre de
2009. A las que inician su contacto con el Programa APEX y acudieron a las
jornadas de Gijon y de Cornella en marzo y julio del 2009 y a las veteranas
en el APEX que acudieron a las jornadas piloto en el afio 2006 y a la Jornada
APEXTech en el afio 2007.
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Las respuestas indican la importancia de la labor de comunicacién de ICEX
para la captaciéon de empresas que asistan a las jornadas a pesar de la
variedad de medios por los que se podrian haber enterado.

3. Cobertura del Programa APEX
Empresas contactadas y asistentes a las jornadas

En total y de acuerdo con las especificaciones de la Unidon Europea para la
definicibn de pyme en Espafia hay un colectivo potencial de 353.389
empresas entre 6 y 250 empleados. De estas empresas han sido visitadas
para ofrecerles la participacion en las jornadas APEX 26.722, un 7,56 % de
las empresas que podrian participar. De ellas asistieron a las jornadas APEX
11.854, un 44,36% de las contactadas y un 3,35% de las que en toda
Espafa cumplen los requisitos suficientes para poder acudir a las jornadas.
Empresas a las que llega el Programa APEX del total de empresas al
que esta destinado

El grado de asistencia varia segun la sede de la jornada, siendo en todos los
casos y como es evidente, superior el nUmero de empresas visitadas al de
asistentes. Se evidencia el gran esfuerzo realizado por ICEX como institucion
gestora del programa que debe programar visitas a un niumero muy elevado
de empresas para asegurar un numero significativo de asistentes que
contribuya a conseguir el objetivo basico del programa la difusion y
sensibilizacién de las empresas en la necesidad de internacionalizarse.

Evidentemente no todas las empresas asistentes a las jornadas tienen ni
capacidad ni prevén internacionalizarse en un futuro inmediato, por lo que el
numero de empresas diagnosticadas es solo un porcentaje de las asistentes.

4. Eficacia del Programa APEX

Para evaluar la eficacia del Programa, el proceso evaluativo se ha centrado
en el estudio de tres jornadas de difusion celebradas en el afio 2006
(Logrofio, San Sebastian y Burgos) que se consideran como jornadas piloto y
de las que se tienen datos suficientes por haber pasado el tiempo necesario
para que los posibles efectos positivos del programa se consoliden.

Igualmente a efectos comparativos con las anteriores se analiza una jornada
teméatica sobre tecnologia celebrada en Madrid en el 2007 con el fin de
intentar validar la hipodtesis que considera mas eficaces las jornadas
sectorialmente especializadas que las realizadas de forma general en una
localizacién geografica concreta.
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Finalmente con el fin de conocer los efectos directos de las jornadas en la
actitud exportadora de los asistentes a las mismas se analizan ademas los
cambios producidos en la actitud exportadora de los asistentes a las tres
jornadas celebradas en el 2009 (Gijén, Cornella y Valencia).

Repercusion del Programa APEX en los medios de comunicacion

Al mismo tiempo que se realiza el contacto directo con las empresas
potencialmente exportadoras ICEX realiza una campafia de medios para
publicitar las jornadas. Esta campafia en las jornadas objeto de analisis se
basa en inserciones en prensa escrita, revistas especializadas, electrénicas y
en cufas en radio.

La mayor o menor intensidad de la publicidad realizada por ICEX para
publicitar las jornadas depende del tejido empresarial de la zona, de su
dotacion de medios de comunicacion y de la estrategia comunicativa que
adopte ICEX.

La repercusion mediatica medida en inserciones en la prensa y en superficie
en centimetros cuadrados generados por la publicidad inicial supera con
mucho las inversiones publicitarias realizadas por ICEX.

El efecto de promocién de la internacionalizacion de las empresas que
realizan las jornadas APEX se ve reforzado por su repercusion mediatica
independiente de la publicidad inicial de las mismas que realiza ICEX con
cargo a sus presupuestos.

Repercusidn y aceptacion de los servicios que ofrece ICEX durante el
desarrollo de las jornadas APEX

En las jornadas APEX a través de una serie de stands especializados, y
dentro del area de competitividad se prestan una serie de servicios de
asesoria relacionados con la mejora de la capacidad de competencia exterior
de las empresas. La asesoria prestada por los colaboradores de ICEX en el
programa son: financiacion, BANESTO; cobro y aseguramiento de
operaciones de comercio exterior, CESCE; comunicacién y marca, Positioning
Consulting; contratacion y fiscalidad, Garrigues; innovacion y tecnologia,
Barrabés; innovacion tecnoldgica CDTI; disefio, DDI; patentes y marcas,
OEPM; apoyos genéricos a la Pyme, DGPYME y AJE.

Igualmente existe otra area con stands institucionales orientados a ofrecer
servicios y programas de apoyo a la actividad internacional de las empresas.
Entre ellos se encuentran, el propio ICEX, las Camaras de Comercio y los
organismos promotores de la exportacion de las CCAA, asi como los
especificos de los Programas APEX y PIPE y una representacion de la Red de
Oficinas Econémicas y Comerciales de Espafia en determinados mercados
exteriores y ferias de interés para las empresas de la zona.
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La demanda de servicios se adapta a la estructura de las empresas
asistentes. Al ser unas jornadas dedicadas a la promocion de la exportacion,
la mayor asistencia se produce en el stand de las Comunidades Autbnomas y
también con un alto porcentaje en el stand de las Camaras de Comercio,
ambas con programas propios de promocion de la exportacion.

“Encuentro empresarial”

Un elemento importante en las jornadas para la sensibilizacion de las
empresas es el “encuentro empresarial” en el que una serie de empresarios
de la zona donde se celebra la jornada cuentan su experiencia exitosa en el
campo de la internacionalizacion.

Efectos de las jornadas en los programas de promocién exterior de
las Comunidades Auténomas y Camaras de Comercio

En la difusion de las jornadas y en su desarrollo colaboran las Camaras de
Comercio de la zona de influencia y el organismo promotor del comercio
exterior de la Comunidad Autébnoma. Las jornadas deberian de ejercer un
efecto positivo en la actividad promotora de la exportacion de Camaras y
organismos autonémicos promotores de la exportacion.

Las empresas asistentes a las jornadas estudiadas, en muchos casos, ya
tenian experiencias previas sobre los Programas de fomento de la
exportacion de estas instituciones o bien tenian previsto participar en los
mismos.

Es imposible obtener conclusiones sobre la participacién posterior de las
empresas asistentes a las jornadas analizadas en los programas de
promocién de las exportaciones de Comunidades Auténomas y Camaras de
Comercio por la carencia de datos procedentes de estas instituciones.

Eficacia de las jornadas captando empresas que en su estrategia
optan por la internacionalizaciéon

La empresa que plantea internacionalizarse tras el estimulo recibido en las
jornadas, se informa del plan de ayudas de ICEX y se inscribe en el
programa APEX. Previamente a recibir las ayudas del Programa, ICEX
mediante una serie de asesores externos, le realiza un diagnostico que
analiza su potencialidad exportadora. Si el diagnostico es positivo la empresa
sigue en el programa y recibe las ayudas establecidas en el mismo. Si es
negativo se le indican los puntos débiles que debe de mejorar para iniciarse
en la exportacion y bien abandona el Programa o elimina sus debilidades,
volviéndola a contactar pasado un tiempo para comprobar el avance
realizado.

En porcentajes, un 44% de las empresas contactadas acuden a las jornadas
APEX, de estas un 19% se apuntan al programa APEX bien en la propia
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jornada o fuera de las jornadas y se les hace el diagnostico. Del total de
empresas diagnosticadas el 26% consolidan su actividad exportadora y se
incluyen en el programa PIPE.

En conjunto durante la vigencia del Programa APEX se realizaron hasta el 19
de noviembre del afio 2009 un total de 2.154 diagndsticos Aprendiendo a
Exportar de los cuales 1.444, un 67%, son consecuencia directa de todas las
jornadas realizadas y 710 sin una relacion directa con ellas. En conjunto
2.056 diagndsticos fueron positivos, 95% y 98, un 5 % negativo.

Utilizacion y valoracion de las medidas de apoyo prestadas por las
entidades colaboradoras del Programa APEX

Las medidas previstas por ICEX para apoyar a las empresas inscritas en el
programa APEX con un diagnostico positivo son de dos tipos: asesorias
prestadas por los colaboradores del Programa de tipo tecnolégico por
Barrabés; de marca y comunicacion por Positioning Systems y de tipo legal y
fiscal por Garrigues. Y apoyos financieros mediante créditos de la linea ICO -
ICEX para financiar las exportaciones y analisis de riesgos de los
importadores y seguros de cobro otorgados por CESCE.

Las empresas que acuden a las jornadas parten con unas ideas
preconcebidas sobre los servicios que van a recibir.

La intencion de uso de los distintos servicios ofertados por las jornadas
contrasta con las utilizaciones reales realizadas por las empresas tras
conocer en profundidad los servicios ofertados. Entre los encuestados que
han exportado se valora mas positivamente los servicios de apoyo financiero
y los de diagnéstico. En general, se observa una valoracién de los servicios
ofertados mas negativa entre las empresas que no han exportado.

La utilizacién de los principales servicios ha sido la siguiente:
Linea ICO — ICEX

La cuantia de la linea ICO-ICEX ha variado oscilando desde los 21 millones de
euros en 2007 a los 100 millones en 2009. La oscilacién de la disposicién de
la linea y el numero de operaciones realizadas a lo largo de los afios ha
dependido tanto de la coyuntura econdmica como de la cuantia de la misma
cubriéndose la linea cuando el limite disminuia y no haciéndolo cuando crecia
y la coyuntura econémica no era favorable.

Probablemente sean las operaciones de crédito a empresas APEX el servicio
mas usado por las empresas inscritas en el programa. En total hasta
noviembre de 2009, 333 empresas APEX se habian acogido a la linea ICO -
ICEX lo que representa el 16,19% de las empresas con diagnostico APEX
positivo.
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CESCE

El nimero de operaciones 54 en cuatro afios, pese a que los datos
correspondientes a 2009 no son completos, indican el relativo poco uso que
las empresas APEX realizan de las pélizas de CESCE. Sobre un total de 2.056
empresas diagnosticas favorablemente por el programa APEX sélo el 2,62%
ha hecho uso de los servicios de CESCE.

Destaca que pese a los bajos niveles de utilizaciéon de los servicios por parte
de los inscritos en el programa APEX, la valoracion que se hace de ellos,
puntuaciones superiores a siete sobre diez, son excepcionalmente altas.

Efecto en las expectativas exportadoras de las empresas
participantes en el Programa APEX

Las empresas que acuden a una jornada APEX en muchos casos tienen
experiencia exportadora aunque quiza esta no haya sido satisfactoria.

En las zonas con menor experiencia exportadora, un 50% de las empresas
que acuden a las jornadas han exportado en alguna ocasion.

Tras las jornadas un 63,2% de los encuestados piensan gue van a exportar;
solo un 21,1% considera que no va a poder exportar y un 15,8% no sabe o
no contesta sobre sus posibilidades exportadoras.

La variacion de la sensibilidad sobre la exportacién en las empresas esta muy
ligada a la utilidad de la jornada APEX. Un 76,4% de las empresas
consideran que el Programa APEX y la asistencia a la jornada de Valencia ha
sido atil para su empresa.

Contribucién del Programa APEX al incremento de las exportaciones
de las pymes acogidas al mismo

Tanto el numero de empresas exportadoras como el volumen de exportacion
de Ilas empresas que fueron diagnosticadas tuvieron un mejor
comportamiento que el de las que simplemente asistieron a las jornadas. El
namero de empresas exportadoras que fueron diagnosticadas por el APEX,
crecié en un 67% desde el 2002 y sus exportaciones se triplicaron entre las
que fueron diagnosticadas por APEX frente a un 28 y un 38%
respectivamente, en el caso de las que simplemente acudieron a las
jornadas, lo que constata la eficacia del programa incluso en objetivos
secundarios como es incrementar la exportacion de las empresas apuntadas
al programa.

Para las empresas diagnosticadas que tras asistir a la jornada se inscriben en
el programa, y tienen acceso a los servicios financieros y de asesoria, los
resultados son mucho mas positivos. El nUmero de exportadores crecio en un
29,7%, y el valor de sus exportaciones lo hizo en un 62,26%, en ambos
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casos ritmos muy superiores tanto a la media nacional como a la de las
empresas asistentes a las jornadas.

Empresas que han pasado al Programa PIPE después de pasar por el
Programa APEX

Uno de los objetivos fundamentales del Programa APEX es la captacion de
empresas para el Programa PIPE donde se incentiva y apoya la consolidacion
de la actividad exportadora de las empresas inscritas.

Una vez realizado el diagnéstico la empresa puede ser rechazada por no
tener capacidad exportadora o segun su experiencia admitida en el Programa
APEX o PIPE. Desde mayo de 2005, 570 empresas diagnosticadas por el
Programa APEX han pasado a PIPE.

No todas las empresas con diagnostico positivo se integran en el Programa
PIPE, depende de la disponibilidad de recursos y de la voluntad de las propias
empresas.

La importancia del Programa PIPE se manifiesta en su efecto sobre las
exportaciones. Si la exportacion espafola crecié en un 92%, en el periodo
1998-2008, la de las empresas PIPE crecid en un 241%, es decir, casi se
cuadruplic6é, de forma que su cuota en el total de las exportaciones se
incremento en un 78%, desde el 0,95% al 1,69%.

Expectativas de las empresas respecto a las jornadas y al Programa
APEX

Expectativas que tienen las empresas que acuden a una jornada

Las empresas que acuden a las jornadas manifiestan conocer aspectos del
Programa APEX y la posibilidad que éste tiene en apoyarlas para sus
primeras exportaciones en temas de contratacion, apoyo financiero,
comunicacion y marca o nuevas tecnologias. Un 30,7% de los asistentes no
tiene claro cuales son las utilidades que el Programa puede ofrecerle.

Hay un motivo fundamental por el que las empresas acuden a estas jornadas
aunque se verbalice de diversas formas, y es la busqueda de informacion
sobre la exportacién, ya sea para iniciarse o para mejorarla ya que mas de la
mitad de las empresas asistentes habia exportado alguna vez antes de asistir
a las jornadas.

Valoracion de las jornadas por parte de las empresas:
Por lo general estas jornadas cumplen con las expectativas que las empresas

tenian sobre ellas siendo mayor el nUmero de empresas que ven mejoradas
sus expectativas.
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Si se pregunta a las empresas si han sido Utiles las jornadas en torno a un
45% de las asistentes a las jornadas de 2009 las consideran como poco 0O
nada utiles. Las razones fundamentales que alegan las empresas sobre la
escasa utilidad de las jornadas se refieren a que la “informacién recibida no
ha sido dutil”, “que la empresa no puede exportar”, “no importante ni
orientado a la empresa”, etc., en definitiva se manifiesta la decepcion de las
empresas ante las dificultades para su internacionalizacion.

El por qué una jornada es poco o nada util tiene mas que ver con la situacion
de la empresa en el momento (recursos escasos, momento dificil, etc.) que
con la jornada propiamente dicha.

No existe una decepcién a la hora de valorar las jornadas APEX por las
empresas con mayor experiencia en el Programa APEX. Mientras que en
Valencia la jornada se valoré con un 6,9 sobre 10, en las jornadas de Gijoén y
Cornella fue con un 7,01 y en el recuerdo de las empresas que acudieron a
las jornadas del 2006 y las que acudieron a la APEXTech en el 2007 la
valoracion fue de 6,92 y 7,50 respectivamente.

Expectativas y valoraciéon que tienen las empresas sobre el Programa APEX

Dentro del Programa APEX los componentes mas visibles y mas facilmente
valorables por las empresas son las jornadas de difusion del programa. No
obstante el Programa APEX es un proceso con tres elementos esenciales,
jornadas, diagnostico y apoyo a la exportacion que en caso de éxito acaba
con la incorporacion de las pymes en el Programa PIPE.

La valoraciéon del Programa APEX en su conjunto depende del grado de
conocimiento que las empresas tienen del mismo. Para un 41,2% de las
empresas diagnosticadas procedentes de las jornadas piloto y APEXTech el
Programa APEX ha sido util y ha mejorado su competitividad. Pese a que hay
empresas, el 52,9%, que manifiestan que el Programa no les ha sido uatil, un
85,3% del total lo recomendarian a otras empresas.

5. Eficiencia del Programa APEX

Los presupuestos de las jornadas estan muy ajustados y son homogéneos,
comparando las diferentes sedes se producen minimas variaciones debidas a
las logicas diferencias de coste de las distintas partidas del presupuesto
segun la localizacion de la jornada.

Las oscilaciones de los presupuestos respecto a la media van desde el 296%,
de la jornada APEXTech al 71% de la de Coslada. Estos datos son poco
significativos debido a las caracteristicas especiales de la jornada APEXTech
mas cara al ser mayor la inversibn en contenidos, ponentes, puesta en
escena, imagen y comunicacién. De hecho la siguiente mas cara, la jornada
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de Murcia, tuvo un presupuesto de 339.032 euros lo que supone el 118,45%
de la media.

Para medir la eficiencia del Programa se han tenido en cuenta tres indices: el
coste por empresa contactada, por empresa asistente y por empresa
diagnosticada por el Programa APEX y que asistié a una Jornada.

El coste por contactar a una empresa y que esta reciba los mensajes del
ICEX sobre la conveniencia de la internacionalizacién esta en torno a los 300
euros empresa.

Los costes por empresa diagnosticada l6gicamente aumentan conforme las
zonas geograficas donde se realizan las jornadas tienen estructuras
productivas menos proclives a la exportacion.

Finalmente hay que considerar que para medir la eficiencia se han utilizado
unos indices en los que en el numerador estaban los presupuestos de las
jornadas y en el denominador los resultados obtenidos sin tener en cuenta
que con el mismo presupuesto se obtienen todos los resultados. Para las
jornadas piloto el presupuesto y los objetivos conseguidos fueron:

Con unos presupuestos de 700.000 euros se visitaron 2.548 empresas,
asistieron a las tres jornadas piloto 1.201 y fueron diagnosticadas 213
empresas.

Con el mismo presupuesto ICEX realizé6 59 inserciones publicitarias en la
prensa escrita con 2.286 cm? de superficie escrita, una monografia y 459
cuifas radiofénicas. Por su parte las jornadas piloto generaron 62 noticias
sobre la promocion de la exportacion en 22 medios con una superficie de
2.433 cm®.

Durante las jornadas se realizaron 1.162 visitas de las empresas asistentes a
los stands de ICEX y sus entidades colaboradoras, Camaras de Comercio y
organismos autonémicos. Asistieron al encuentro empresarial 420 empresas
en las dos jornadas para las que se tienen datos.

Durante las tres jornadas piloto se realizaron 69 asesorias y apoyos
financieros a las empresas asistentes y apuntadas al Programa APEX. Estas
empresas exportaron desde el afio 2006 a agosto de 2009 practicamente 282
millones de euros.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La evaluacion del Programa Aprendiendo a Exportar (APEX), se ha centrado
en cinco criterios que han permitido evaluar la pertinencia, coherencia,
implementacioén, cobertura, eficacia y eficiencia del programa.

Las conclusiones y recomendaciones de la evaluacion ordenadas de acuerdo
con cada uno de estos cinco criterios son las siguientes:

1. Conclusiones respecto a la pertinencia y coherencia del Programa
APEX.

Dentro de la estrategia del Gobierno y de ICEX el Programa APEX es
pertinente en cuanto que:

e Concuerda y se alinea con los fines, objetivos y medidas del Programa
Nacional de Reformas (PNR) y con los del Plan Estratégico de ICEX del
que forma parte dentro de su estrategia primera “Incrementar la base
de empresas que se inician en la internacionalizaciéon via exportaciéon o
inversion”.

o El Programa APEX es interdependiente con otros Programas de ICEX,
formando parte junto con otros Programas, de un proceso por el cual
las empresas van siendo guiadas y acompafadas desde su inicio en las
exportaciones hasta la consolidacion de su proceso internacionalizador.

e El Programa Aprendiendo a Exportar es coherente en cuanto que los
objetivos y medidas que contempla son congruentes con su objetivo
ultimo y razén de ser, formando parte las diferentes medidas que lo
integran de un proceso estructurado y secuencial destinado a
conseguir el objetivo ultimo del Programa.

Recomendaciones en cuanto a la pertinencia y coherencia del
Programa APEX

Las posibles recomendaciones obtenidas en esta evaluacion se ven limitadas
por el caracter interdependiente del programa respecto a otros Programas
del Instituto. Parece necesario extender la evaluacion a otros Programas de
ICEX o al menos a los que conforman alguna de las grandes lineas
estratégicas del mismo. Las recomendaciones obtenidas en la evaluacién del
Programa APEX deberian de ser matizadas y complementadas con las
obtenidas en la evaluacion del Programa PIPE.

2. Conclusiones respecto a la implementacion del Programa APEX.

Del proceso de implementacion del Programa APEX se pueden obtener las
siguientes conclusiones:
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e El proceso de gestion del Programa APEX es complejo tanto por el
numero de procedimientos parciales que hay que aplicar como por la
cantidad de instituciones, colaboradores y participantes a los que hay
que llegar y coordinar. Aunque probablemente se podrian realizar
esfuerzos simplificadores la gestion del programa parece adecuada y
perfectamente documentada, programada y con las responsabilidades
asignadas.

o El tiempo necesario para la preparacion y la realizacion de la jornada y
la complejidad de la misma limita, en el actual contexto de dotaciéon de
recursos, la capacidad de ICEX para celebrar jornadas a una frecuencia
anual 6ptima entre tres y cinco jornadas anuales.

e Del procedimiento se desprende una mayor concentracion de
esfuerzos en tiempo de trabajo y recursos humanos en la fase de
preparacion de la jornada y una menor intensidad por parte de los
servicios centrales del ICEX en el uso de recursos en la fase posterior,
puesto que esta labor de seguimiento se hace desde las Direcciones
Territoriales de Comercio.

Recomendaciones en cuanto a la implementacion del Programa APEX

Seria conveniente valorar si la actual concentracién de recursos humanos y
materiales en la primera fase del Programa APEX hasta la realizacién de la
jornada responde a una priorizacion politica de los objetivos de comunicacion
y sensibilizacion de las empresas, considerando secundario el apoyo en el
inicio de las operaciones de exportacién bien porque la prioridad sea menor
frente a la comunicacién o la sensibilizacibn, o por considerar que estos
objetivos son mas propios del Programa PIPE.

En funcién de dichas valoraciones podria realizarse una reasignacion de
recursos concentrandolos en las etapas prioritarias desde el punto de vista
estratégico de ICEX. Redistribucién de recursos que incluso deberia de
realizarse entre los Programas APEX y PIPE de acuerdo con las prioridades
politicas del Instituto.

3. Conclusiones respecto a la cobertura del Programa APEX

Entendiendo por cobertura del Programa APEX la posibilidad que tiene de
llegar a las empresas potencialmente exportadoras para comunicarles la
existencia del programa y las ayudas que éste puede ofrecerles si se
inscriben en el mismo y adoptan una estrategia internacionalizadora.

Las principales conclusiones obtenidas por la evaluacion son las siguientes:
e La cobertura del programa es la adecuada pues llega mediante
contacto directo y mediante la publicidad directa y la inducida en los

medios de comunicacidon a colectivos significativos de las empresas
objetivo del programa.
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e La estructura econOmica de la zona donde se realiza la jornada y la
disponibilidad de medios de comunicacion locales o regionales, influye
en la capacidad de comunicacién de ICEX, lo que determina tanto la
cobertura como el éxito de la jornada.

¢ Entendiendo por cobertura el numero de empresas contactadas
respecto a empresas potencialmente interesadas, las jornadas
teméticas con gran repercusion mediatica, tienen menor cobertura, un
5,20%, que las geograficas, con un 7,27%. Hay que tener en cuenta
tanto el mayor tamafo de poblacién con la que hay que contactar
como las dificultades para hacerlo debido a su ambito nacional.

e Parece evidente que la comunicacibn mas eficaz entre ICEX y las
empresas potencialmente participantes en el Programa APEX se
produce fundamentalmente por orden de importancia por el contacto
directo, su pagina web y la prensa escrita.

Recomendaciones en cuanto a la cobertura del Programa APEX

Dada la importancia del contacto directo de ICEX con las empresas como
medio de captacion de las empresas asistentes a las jornadas seria
conveniente tanto depurar como mejorar e incrementar los esfuerzos
destinados a captar directamente las empresas asistentes a las jornadas.

Igualmente vy dado el papel dinamizador de los esfuerzos
internacionalizadores que las empresas conceden a ICEX seria conveniente
establecer procedimientos sistematizados de contacto entre ICEX y su red
territorial y las empresas captadas por el Programa APEX en las fases
posteriores a la celebracion de las jornadas y una vez inscritas en el mismo.

4. Conclusiones respecto a la eficacia del Programa APEX

El cumplimiento de los objetivos del Programa, resulta evidente tras la
evaluacioén. La repercusion del Programa entre las empresas, la captacion de
empresas por los Programas APEX y PIPE y la eficacia de los diagndsticos y
apoyos del Programa APEX son notables.

El hecho de que la eficacia del Programa pueda medirse desde diferentes
puntos de vista y salvando la evidencia de la eficacia del programa, pueden
realizarse las siguientes conclusiones para los diferentes aspectos evaluados:

o EI esfuerzo de ICEX por llegar a las empresas potencialmente

exportadoras es notable aunque su éxito depende de la estructura
empresarial de la zona donde se celebra la jornada.
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Las jornadas APEX producen un efecto multiplicador en su influencia
debido a la repercusion mediatica que tienen en los medios de
comunicacion de su zona de influencia lo que contribuye a promover la
internacionalizacién de las empresas y a prestigiar las actuaciones de
ICEX sensibilizando al tejido empresarial de la zona.

El atractivo de los stands y los servicios y consultas prestados son un
argumento de captacion de empresas para las jornadas.

En las jornadas de difusion las empresas asistentes, previamente
contactadas y sensibilizadas por ICEX, estan sobre todo interesadas
en la internacionalizacion y especialmente en los servicios prestados
por ICEX y también en aquellos servicios que mas se adaptan a sus
caracteristicas productivas.

Pese a que las empresas asistentes a las jornadas tienen un mayor
interés por los Programas de ICEX, las jornadas también favorecen el
acercamiento de las empresas a las Camaras de Comercio y a las
instituciones autondmicas de promociéon del comercio exterior y al
conocimiento de sus programas.

Las empresas asistentes a las jornadas al iniciar su proceso de
internacionalizacién optan tanto a los Programas de ICEX como por los
de las Camaras de Comercio o a los de las instituciones autonémicas
de promocién del comercio exterior produciéndose sinergias entre ellas
aungue se carece de datos reales suficientes para cuantificarlas.

La eficacia de las jornadas medida por su capacidad de captar
empresas que se inician en la exportacion y se inscriben en los
Programas APEX o PIPE se puede considerar notable alcanzando
porcentajes de éxito elevados.

La intencion de uso de los distintos servicios ofertados por las jornadas
es mayor que la utilizaciéon real realizada por las empresas. Las
empresas que han exportado valoran mas positivamente los servicios
de apoyo financiero y los de diagndstico.

Los niveles de utilizacién tan bajos de los instrumentos financieros
incluidos en el Programa APEX, los mas valorados por las empresas,
indican o que las caracteristicas de los instrumentos financieros no son
todo lo favorables que debieran o que sus mecanismos de aplicacion
no son los adecuados para su funcionamiento.

Las asesorias ofrecidas por el Programa APEX no parece gue sean muy
demandadas por las empresas acogidas al mismo. No obstante pueden
ser un estimulo para que las empresas acudan a las jornadas e incluso
para inscribirse en el Programa APEX pese a que a la hora de la verdad
no se utilicen tanto como podia preverse.
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La utilizaciobn de las ayudas financieras y el asesoramiento a las
empresas APEX no alcanza la frecuencia esperable en un programa de
promocién de exportacion bien porque la finalidad principal del
Programa es la sensibilizacion de las empresas y la captacion de
nuevas empresas PIPE bien porque las ayudas no son las adecuadas
para las empresas que se inician en la exportacion.

Aunque se utilizan poco los servicios del programa APEX, lo cierto es
que tienen valoraciones muy altas por parte de las empresas, lo que
puede representar un estimulo para acudir a las jornadas e inscribirse
en el Programa APEX.

Se puede afirmar que un porcentaje significativo de las empresas
asistentes a las jornadas tenia experiencia exportadora previa,
satisfactoria o no. Lo que es ldgico porque el interés para aprender a
exportar es mayor en las empresas que por lo menos lo han intentado
alguna vez.

La mayor o menor experiencia exportadora de las empresas asistentes
a una jornada depende de la estructura empresarial y de la cultura
exportadora existente en su zona de influencia.

Fundamentalmente, el Programa no convierte en exportadoras a
empresas que no han exportado sino que las ayuda a plantearse la
necesidad de exportar, diagnostica su capacidad exportadora y les da
vias para integrarse en el Programa PIPE, destinado a consolidar su
actividad exportadora.

Cuantitativamente, la inclusion de empresas en el Programa APEX y el
diagndstico de su potencialidad exportadora aumenta tanto el nidmero
de empresas gque se inician en la exportacion como el volumen de sus
exportaciones.

Se constata la idoneidad del proceso de seleccibn de empresas
asistentes a las jornadas realizado por ICEX, pues estas empresas
exportan en mayor nimero y en mayor cantidad que el conjunto de
empresas espafolas.

La importancia del Programa APEX como via de acceso al Programa
PIPE se evidencia por el éxito de este ultimo como promotor de la
exportacion de las pequefias y medianas empresas.

El éxito del Programa APEX como captador de empresas para el
Programa PIPE estd mediatizado por los recursos disponibles por este
ultimo que limita el nimero de empresas que tras pasar por APEX
puede acogerse al Programa PIPE.
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¢ ElI motivo fundamental por el que las empresas acuden a las jornadas
de difusion, aunque se verbalice de diversas formas, es la busqueda
de asesoramiento e informacidon sobre la exportacién, ya sea para
iniciarse o para mejorarla puesto que una gran parte de ellas habia
exportado con anterioridad.

¢ Independiente de la situacién de las empresas respecto al Programa
APEX la valoracién que realizan de las jornadas de difusién es muy
positiva en todas las jornadas analizadas.

o En general la valoracion que realizan del Programa APEX las empresas,
al margen de su experiencia en el mismo, es muy positiva.

e Independiente de los efectos que el Programa haya supuesto para las
empresas participantes, éstas lo recomendarian en su gran mayoria a
otras empresas.

Recomendaciones respecto a la eficacia del Programa APEX

Para contribuir a una mayor eficacia y éxito de las jornadas parece necesario
establecer un sistema de aprendizaje que permita corregir errores y adaptar
la aplicacién de las jornadas a la zona objetivo. Esta tarea ineludible deberia
desarrollarse en las siguientes fases:

Normalizacion y homogeneizacion de la informacion a recabar del desarrollo
de las diferentes jornadas orientando dicha informacion a la evaluacion y al
aprendizaje

Realizacion en base a dicha informacion de una evaluaciéon interna de todas y
cada una de las jornadas que permita la comparacién entre todas ellas y la
introduccién de las posibles medidas correctoras.

5. Conclusiones respecto a la eficiencia del Programa APEX

Resultan evidentes los efectos positivos del Programa APEX en relacidén a su
coste lo que no es obstaculo para mejorar su eficiencia, obteniendo mas
resultados con las mismas inversiones u obteniendo los mismos resultados
con menos coste.

La eficiencia a la hora de asignar mas o menos recursos al desarrollo del
programa depende de una serie de recomendaciones que nada tienen que
ver con la eficacia y eficiencia del mismo como son:

e La limitacién que puede suponer la complejidad del procedimiento y el

uso de recursos humanos de ICEX en relacion con otros problemas y
tareas que afronta el Instituto.
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e La eficacia y eficiencia de otros Programas alternativos a los que
podria considerarse como preferentes frente al APEX dada la existencia
de recursos econdémicos escasos.

e La articulacion estratégica del Programa dentro de la estrategia global
de ICEX que determina su importancia y prioridad dentro de la politica
del mismo.

e La relaciéon y articulacion del programa con el Programa PIPE del que
es antecedente. El Programa APEX capta y prepara empresas para
integrarlas en el programa PIPE destinado a consolidar la actividad
internacionalizadora de las empresas. Lo que obliga a una
armonizacion del volumen de ambos Programas para que no se
produzcan cuellos de botella y frustracibn en las empresas
participantes en el Programa APEX.

Recomendaciones respecto a la eficiencia del Programa APEX

Mas que reducir los recursos empleados en el programa para aumentar su
eficiencia seria conveniente:

Redistribuir los recursos humanos y presupuestarios utilizados en el
Programa reasignandolos a aquellos procedimientos u objetivos mas
prioritarios para ICEX. Para lo que seria conveniente priorizar objetivos
comparandolos con los del Programa PIPE una vez evaluado este Programa
ya que ambos conforman la linea estratégica primera de ICEX “Incrementar
la base de empresas que se inician en la internacionalizaciéon via exportacion
o inversioén” y son complementarios.

6. Conclusiones respecto a las jornadas sectoriales versus jornadas
territoriales

De las treinta jornadas realizadas por ICEX, veintiocho fueron territoriales y
solo dos sectoriales dedicadas a las nuevas tecnologias y a las industrias
culturales.

La jornada sectorial analizada, APEXTech, realizada en Madrid en el afio 2007
y dedicada a las empresas de nuevas tecnologias, aunque tuvo un marcado
caracter de comunicacion y sensibilizacion, no ha permitido realizar
comparaciones con las jornadas piloto por carecer de datos homogéneos, lo
que ha dificultado obtener conclusiones concluyentes sobre las ventajas p
inconvenientes de ambos tipos de jornadas.

Aungue podria haber razones para inclinarse por la realizacién de jornadas
sectoriales debido a las ventajas de la especializacion, también las hay para
rechazarlas como son: la dificultad de obtener la necesaria masa critica; la
contradiccién entre este formato y el objetivo del programa de llegar al
mayor numero de empresas posibles; o las propias caracteristicas del
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Programa PIPE hacia el cual se persigue canalizar a las empresas con mayor
potencial exportador.

Recomendaciones sobre la sectorializacion de las jornadas

Aunque podria haber razones para inclinarse por las jornadas sectoriales, las
ventajas de la especializacion, también las hay para rechazarlas, la
competencia existente entre las empresas asistentes. No obstante, se
pueden realizar dos recomendaciones:

Realizar cuando sea posible una jornada sectorial, evaluandola vy
comparandola con otras jornadas territoriales, lo que permitiria valorar la
conveniencia de su celebracion desde el punto de vista de su eficacia.

En todo caso introducir elementos de sectorializacion en las jornadas
territoriales, asistencia de organizaciones empresariales especializadas en los
sectores econdémicos predominantes en las zonas, oficinas comerciales de los
paises destino de las exportaciones, institutos tecnoldgicos especializados,
charlas o encuentros especializadas, etc., con el objetivo de hacer mas
atractivas las jornadas para las empresas asistentes.

CONSIDERACIONES FINALES

Partiendo del hecho que la evaluacion concluye que en su conjunto el
Programa APEX disefiado y gestionado por ICEX es coherente, se implementa
adecuadamente, llega a las empresas objetivo, es eficaz y razonablemente
eficiente, hay dos cuestiones a las que la evaluacién no puede responder:

e /COmo redistribuir recursos humanos y financieros y como focalizar los
esfuerzos del Programa APEX entre sus tres fases fundamentales:
sensibilizaciébn y comunicaciéon sobre la necesidad de internacionalizaciéon
de las pymes; apoyo en las primeras exportaciones de las empresas
captadas por el Programa APEX o captacion de empresas para el
Programa PIPE?

¢ /Son mas eficaces las jornadas teméticas que las territoriales?

Una respuesta a cualquiera de estos interrogantes exige al menos una
evaluacién del Programa PIPE del que el Programa APEX es complementario.
Evaluacion que tendria como fin obtener una vision global del desarrollo de la
linea estratégica de ICEX que permita coordinar recursos, esfuerzos y
enfoque a los objetivos de una forma conjunta en los dos Programas que la
conforman.
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1. INFORME GENERAL DE EVALUACION

1. INTRODUCCION

1.1. Mandato de la evaluacion

El Consejo de Ministros, en su reuniéon de 8 de abril de 2009 y a propuesta
de la Vicepresidenta Primera del Gobierno y Ministra de la Presidencia, ha
adoptado un Acuerdo por el que se aprueban los programas y politicas
publicas que seran objeto de evaluacion por la Agencia Estatal de Evaluacion
de las Politicas Publicas y Calidad de los Servicios (AEVAL) en 2009. Entre
ellos se encuentra la “Evaluaciéon del Programa Aprendiendo a Exportar
(APEX)".

El Programa Nacional de Reformas (PNR) para lograr los objetivos de la
Estrategia de Lisboa, dentro del eje 5 “Mas competencia, mejor regulacién,
eficiencia de las Administraciones Publicas y Competitividad”, recoge la
necesidad de fomentar el espiritu exportador, para ello incluye entre sus
medidas el Programa “Aprendiendo a Exportar (APEX)”, el reforzamiento del
Plan Iniciacién Promociéon Exterior (PIPE)?* financiacién del proceso de
internacionalizacion y la formacion y apoyo a la creacion de plataformas
logisticas en el exterior, con el objetivo de incrementar la base exportadora.

Fecha de presentacion de la evaluacion: diciembre de 2009.

! Fecha de publicacién en el BOE 09.05.2009

2 El programa PIPE o Plan de Iniciacién a la Promocién Exterior es un programa cuyo
objetivo es ayudar a las pymes espafiolas que comienzan su andadura en mercados
exteriores, asesorandolas durante dos afios en el disefio de una estrategia de
internacionalizacién, y dotandolas de un apoyo econdmico dirigido a ayudarlas en la
puesta en marcha de dicha estrategia. A través de profesionales especializados el
PIPE ayuda a disefiar la estrategia de internalizacion y ofrece apoyos para abrir
nuevos mercados. Surge del acuerdo de colaboracion entre ICEX, el Consejo
Superior de Camaras, las Comunidades Auténomas y las Camaras de Comercio. Se
trata de un programa integral, con una metodologia propia, que combina el
asesoramiento con el apoyo econémico y dirigido a pymes con producto o servicio
propio, que sean exportadores ocasionales (con un volumen de operaciones
internacionales que no superen el 30% de su facturacion).

36



1.2. Objeto y alcance de la evaluacién

El Plan Estratégico de ICEX recoge como estrategia primera “Incrementar la
base de empresas que se inician en la internacionalizacidon via exportacion o
inversion”. Dentro de esta estrategia primera se contempla la “sensibilizaciéon
y aproximacién a la internacionalizacion como oportunidad empresarial”
siendo un instrumento para conseguir este objetivo el Programa Aprendiendo
a Exportar (APEX), objeto de la evaluacion.

El Programa nace de la necesidad de llegar a aquellas empresas,
fundamentalmente pymes, que nunca se han planteado salir al exterior y
sensibilizar, sobre la importancia de exportar para crecer y ser mas
competitivas y a largo plazo, mejorar la competitividad general de Espafa.
Por eso “aprendiendo a exportar” es una de las medidas incluidas en el Plan
de Dinamizacion de la Economia para fomentar la internalizacion de la
empresa espafiola. Conseguir el incremento de la base de empresas
exportadoras es un paso ineludible para consolidar el proceso de
internalizacion de nuestro pais.

Su objetivo fundamental es comunicar y sensibilizar a las pequeiias y
medianas empresas la conveniencia de internacionalizarse. Igualmente el
programa APEX capta empresas que una vez iniciadas en la exportacion y
apoyadas por el programa consolidan su capacidad exportadora accediendo
al Programa PIPE que esta destinado a aumentar y consolidar la base de
empresas espafnolas exportadoras.

El Programa APEX consta de unas jornadas de difusiéon en distintas ciudades
espafolas para entrar en contacto con las empresas, y de un programa de
apoyo individual a las empresas inscritas en las jornadas de un afio de
duracion.

El Programa APEX ofrece a todas las empresas interesadas en dirigirse a los
mercados exteriores los siguientes servicios:

Diagndstico: Andlisis a cargo de un especialista, de forma gratuita, rapida y
con total confidencialidad, de la posicibn competitiva de la empresa y su
potencial exportador.

Asesoramiento: Tras el diagnoéstico, el Programa refuerza las areas clave
del proceso de internacionalizacion de las pymes mediante el asesoramiento
gratuito de expertos en contrataciéon, fiscalidad, comunicacibn y marca y
nuevas tecnologias. El propdsito de esta asesoria es resolver las posibles
dudas que el proceso exportador genere a las empresas inscritas en el
programa.

Apoyo financiero: Las empresas que se acogen al Programa pueden

beneficiarse de las ayudas financieras que se han creado especificamente
para dar los primeros pasos en la exportacibn como son, la linea de
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financiacion aprendiendo a exportar cuyo objetivo es poner a disposicion de
las pymes, en condiciones preferentes, recursos financieros para sufragar
aquellos gastos, tanto de inversibn como corrientes, necesarios para
acometer su salida al exterior. Igualmente pueden acogerse a la linea de
aseguramiento de cobros ICEX-CESCE, que cubre el riesgo de impago de las
exportaciones que realicen.

Consolidacién actividad exportadora: Las empresas identificadas en el
Programa APEX con mayor potencial exportador y adecuada estructura para
su incursion en mercados internacionales, son invitadas a integrarse en el
programa PIPE.

1.3. Objetivo, justificacion y utilidad de la evaluacion

El objetivo basico de la evaluacion es conocer el grado de implementacién
y éxito del Programa APEX que se viene desarrollando por ICEX desde el afio
2005.

Para evaluar el Programa Aprendiendo a Exportar (APEX) se han considerado
los siguientes aspectos:

e Comprobar que las distintas jornadas de difusion realizadas sirven para
dar a conocer el programa y para sensibilizar a las empresas sobre la
necesidad de iniciarse en la exportacion.

e Conocer la valoracion de las medidas de apoyo y servicios prestados por
el programa por parte de las pequefias y medianas empresas.

e Verificar la valoracion de la colaboracién prestada por parte de los
6rganos correspondientes en las Comunidades Autbnomas y Camaras de
Comercio.

e Conocer el grado de sensibilizacibn a las pymes sobre la necesidad de
exportar tras pasar por el programa.

e Analizar y valorar la capacidad exportadora de las empresas que han
pasado por el Programa APEX.

e Valorar la capacidad del Programa APEX para captar y formar empresas
que se integren en el programa PIPE de apoyo a la iniciaciéon vy
consolidaciéon de la actividad exportadora.

e Comprobar que los recursos econémicos destinados al programa son
adecuados y contribuyen a incrementar la exportacion.

e Facilitar un conocimiento mas profundo sobre la implementacion de los

distintos servicios de apoyo y asesoramiento prestados por el programa,
que permita detectar puntos débiles o areas de mejora que ayuden a los
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gestores del Programa APEX a llevar a cabo las posibles acciones
correctoras.

Justificacion de la evaluacion

Entre las razones que justifican la realizacion de la evaluacion pueden
citarse:

o Comprobar si realmente el Programa APEX cumple con los objetivos para
los que fue creado de aproximar a las pequefias y medianas empresas al
campo de la internacionalizacién a través de contactos, visitas, jornadas y
diagndsticos.

e Comprobar si sus resultados estan cumpliendo con lo definido en los
indicadores operativos establecidos por ICEX en su Plan Operativo.

e Comprobar si el programa estad ayudando a que las empresas den el salto
cualitativo que supone pasar de producir Unicamente para la economia
nacional a abrirse a una perspectiva internacional mediante su paso al
Programa PIPE o a otros Programas de Camaras de Comercio 6 CCAA.
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2. CARACTERISTICAS ESENCIALES DEL CONTEXTO Y
DESCRIPCION DE LA INTERVENCION

2.1. Caracteristicas esenciales del contexto®

Espafia ha pasado en menos de veinticinco afios de ser una economia con
limitados intercambios exteriores a estar fuertemente integrada en el
mercado mundial. En la actualidad, su grado de apertura® alcanza casi el
60%, figurando en segundo lugar, tras Alemania, entre las grades economias
europeas. Esta evaluacion es consecuencia de un fuerte esfuerzo exportador
y de una mayor capacidad de financiacion internacional, que ha permitido
asumir un mayor volumen de importaciones, favorecido por la adopcion del
euro. Espafia, al igual que muchas otras economias desarrolladas, ha
experimentado importantes mejoras en su nivel de bienestar gracias a su
mayor apertura exterior.

3 En este apartado se ha utilizado el Plan Estratégico 2009-2012 del ICEX. Julio
2008.

4 Medida como la suma de exportaciones e importaciones de bienes y servicios como
porcentaje del PIB
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Estados Unidos

Hong Kong, China

Grafico 1. Cuota de los principales exportadores mundiales
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Fuente: Organizacion Mundial del Comercio

Pese al éxito en la integracion internacional de la economia espafiola, todavia
existe un elevado desequilibrio entre el grado de apertura de las
importaciones y el de las exportaciones. El déficit comercial, sumado al
déficit de rentas y transferencias ha originado un considerable déficit
corriente, del 11,5% en base anual, a abril de 2008°.

La dimension exterior del sector empresarial espafol presenta las siguientes
caracteristicas:

¢ Dimensién reducida y baja actividad exportadora. El porcentaje de pymes
exportadoras es algo menor en Espafa (15%) que en la UE-15 (18%).

e La propensién exportadora de las pymes espafiolas es mas reducida, el
porcentaje de pymes en las que las exportaciones representan mas del
50% de las ventas es del 12% en Espafa frente al 17% en la UE-15.

> En los cuatro primeros meses de 2008, el déficit acumulado de la balanza por
cuenta corriente ascendié a 40.720 millones de euros, frente a 35.425 millones en el
mismo periodo de 2007. Las exportaciones crecieron un 25,1% y las importaciones
un 18,2% en el mismo periodo. Banco de Espafia. Nota Informativa (30 de junio de
2008).
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e Concentracion acusada. Fuerte concentracion en un reducido ndmero de
empresas (1.000 empresas son responsables del 66% de las ventas).

Tabla 1. Concentracidn de exportaciones espafiolas por empresas. Afo

200472007
5 Primeras 12,6% 11,3% 10,6% 12,2%
10 Primeras 17,7% 16,5% 16,8% 16,1%
50 Primeras 30,2% 30,6% 32,3% 31,2%
100 Primeras 36,5% 37,4% 38,9% 38,4%
1000 Primeras 64,7% 65,3% 66,1% 65,9%

Fuente: Perfil de la Empresa Exportadora Espafiola 2007 - ICEX

Ante los retos de la globalizaciéon se crea en 1982 el Instituto Espafol de
Comercio Exterior (ICEX)®, como instrumento de ayuda a las empresas
espafolas para tener éxito en los mercados internacionales.

La evolucion de la economia espafiola en estos afios ha hecho que ICEX haya
ido adaptando sus servicios a los cambios del entorno, tratando de
acompafnar en todo momento a las empresas y entidades en su desafio
exterior. Se ha pasado asi del fomento de exportaciones, en un contexto de
reducida apertura al exterior, a la promocion y apoyo a la internalizaciéon
como via de impulso a la competitividad.

Dada la complejidad intrinseca de los procesos y de los multiples actores que
conforman los escenarios internacionales, ICEX ha tratado de dar respuesta a
tan variadas necesidades atendiendo a las distintas perspectivas vy
especialmente a las distintas fases del proceso de internacionalizaciéon en las
que se encuentran las empresas, a los &mbitos sectoriales y geogréaficos y
atendiendo a un apoyo en origen o en destino.

ICEX pretende estimular en las empresas el interés por Ila
internacionalizacién, promoviendo su toma de conciencia en cuanto a
politicas y estrategias de globalizacion de sus negocios.

El Plan Estratégico 2009-2012, recoge en sus diversas medidas el facilitar a
todas las empresas apoyos que hagan mas sencilla su salida de los mercados

® Por Real Decreto-ley 6/1982, de 2 de abril, sobre Inversiones Publicas de Caracter
Extraordinario y Medidas de Fomento a la Exportacién, en su articulo 6 se crea el
Instituto Nacional de Comercio Exterior (ICEX) como Entidad de Derecho Publico,
adscrita al Ministerio de Industria, Turismo y Comercio, con personalidad juridica
propia.
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domeésticos a los internacionales y dispone de dos herramientas de iniciacion
a la internacionalizacion, los programas APEX y PIPE.

ICEX ofrece a colectivos que se inician en la internacionalizacion las
siguientes medidas:

e Un conjunto de servicios para acceder por primera vez a los mercados
exteriores a través de la exportacion o la inversion internacional.

e Apoyo para desarrollar su competitividad y sus capacidades de negocio
internacional, especialmente a través del programa PIPE.

El programa anualmente se centra en varias zonas geograficas espafiolas en
las que se realiza un programa de difusibn entre las empresas para
promover, asesorar y apoyar la internacionalizacién de las mismas. Como tal
programa cumple cuatro objetivos basicos:

1. Difundir la necesidad de internacionalizarse entre las empresas que no se
lo han planteado.

2. Acompanfar, a las empresas que tienen condiciones para ello, en los
primeros pasos de este proceso internacionalizador.

3. Coordinar esfuerzo y actuaciones entre las instituciones de ambito
nacional, regional, publico y privado interesados en la promocién de la
internacionalizacion entre las pymes.

4. Incrementar las bases de empresas acogidas al programa de apoyo a la
iniciacion y consolidacion de la actividad exportadora PIPE.

2.2. Descripcion de la intervencion.

El Programa APEX, gestionado en su totalidad por ICEX se inicia en el afo
2005, mediante el desarrollo de unas jornadas de difusion realizadas en
distintas localidades espafiola dirigidas a las pequefias y medianas empresas
con capacidad exportadora. Desde el inicio del programa y hasta el 30 de
diciembre de 2009 se han realizado 30 jornadas” se han visitado 26.722
empresas, han asistido 11.854 empresas a las jornadas y se han realizado
2.227 diagndsticos.

El instrumento béasico de difusiéon del programa es la celebracion de una
serie de jornadas de promocioén de la exportaciéon con un ambito territorial

’ Las ciudades en las que se han realizado las jornadas de difusién son: Oviedo,

Zaragoza, Malaga, Corufia, Terrassa, Logrofio, San Sebastian, Ciudad Real, Burgos,
Badajoz, Coslada, Tenerife, Santander, Alicante, Pamplona, Murcia, Palma, Girona,
Madrid, Coérdoba, Las Palmas, Castellén, Vigo, Vitoria, Almeria, Ledn, Albacete,
Gijén, Cornella y Valencia.
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0 en algunos casos sectorial. Dichas jornadas sirven para difundir entre la
pyme la conveniencia de la internacionalizacion, seleccionar a aquellas con
capacidad exportadora, diagnosticar los cambios que precisan realizar las
empresas para poder internacionalizarse en condiciones optimas de
competitividad y acompafarlas en sus primeras exportaciones hasta que se
integran en programas mas especializados de ICEX, Camaras de Comercio o
Comunidades Autbnomas asi como integrar en el Programa PIPE a aquellas
con mas viabilidad exportadora.

De forma esquemaética el Programa APEX consta de las siguientes etapas:

1.

Seleccion de la zona geografica y captacion de las empresas objetivo
de la celebracion de las jornadas APEX y difusion de las mismas.

Celebracion de la jornada APEX en la que se informa a las empresas
asistentes sobre el contenido del Programa APEX y donde se les ofrece
la posibilidad de inscribirse en el mismo.

Diagnostico de la capacidad exportadora de las empresas inscritas en
el Programa APEX.

Asesoramiento y apoyo para la mejora de la competitividad
internacional de las empresas inscritas en el Programa APEX.

En su caso acompafamiento en la iniciacibn y/o consolidacion de la
actividad de la empresa exportadora mediante el Programa PIPE.
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llustracion 1. Descripcion del Programa “Aprendiendo a Exportar (APEX)”
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Fuente: elaboracion propia

Preparaciéon y difusién de las jornadas APEX.

Para seleccionar el lugar de celebraciéon de las jornadas, ICEX tiene en cuenta

los siguientes criterios:

¢ Comunidades Auténomas o Provincias donde se ha constatado

existencia de un menor numero de empresas inscritas en el Programa
PIPE. La jornada actua como identificador de nuevas empresas
exportadoras orientandolas hacia el Programa PIPE antes o después de

haber pasado por el Programa APEX.

o Se prefieren ciudades de tamafo pequefio o mediano. En el caso de
grandes ciudades como Madrid o Barcelona se eligen distritos
empresariales como Coslada, Tarrasa o Cornell4, con gran concentracion

de pymes.

e Se seleccionan ciudades con cierta concentracion empresarial que

garanticen una minima afluencia a la jornada.

e Se busca una cierta equidad numérica de eventos por Comunidades

Auténomas de forma que se cubra todo el territorio nacional.
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Asistencia y promocion de las jornadas APEX

Las jornadas estan dirigidas a empresas sin 0 con escasa experiencia
exportadora con las siguientes caracteristicas:

Pymes y por lo tanto que cumplan los requisitos para ser una pyme.®
¢ Que tengan mas de 5 trabajadores
¢ No exporten o hayan exportado de forma irregular

e Se desestima comercio minorista esto es cafeterias, restaurantes,
despachos abogados etc.

e Se convoca a todos los sectores
Desarrollo de las jornadas

Las empresas pueden realizar su inscripcidon por diferentes medios, pagina
web, teléfono, presencialmente, etc. Al inicio de la jornada rellenan un
pequefio cuestionario con sus datos para el seguimiento y reciben una
documentacion preparada al efecto.

Durante la celebracion de la jornada se desarrollan cuatro actuaciones
basicas:

e Ciclo de pequeias conferencias que difunden la necesidad de la
internacionalizaciébn y que describen las técnicas o problemas que se
necesitan abordar para la realizaciéon de la internacionalizacién con éxito.

e Visita de las empresas asistentes a los stands de las instituciones y de los
servicios puestos a disposicion del Programa por ICEX, para tener un
contacto previo a su posible solicitud de ingreso en el Programa APEX.

e Celebraciéon de un encuentro empresarial en el que se presentan tres
casos de empresas exportadoras de la zona que han tenido éxito en su
internacionalizacion.

8 Se define en la normativa europea, a una pequefia empresa como una empresa
que ocupa a menos de 50 personas y cuyo volumen de negocio anual o cuyo balance
general anual no supera los 10 millones de euros. A una mediana empresa como una
empresa que ocupa a menos de 250 personas y cuyo volumen de negocio anual no
excede de 50 millones de euros o cuyo balance general anual no excede de 43
millones de euros. (Comision Europea de la UE. “Recomendacion 2003/361/CE de la
Comision de 6 de mayo de 2003, sobre la definicibn de microempresas, pequefas y
medianas empresas” Diario Oficial L 124 de 20 de mayo de 2003).
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o Posibilidad de inscribirse en el Programa APEX y recibir los servicios que el
programa aporta a las empresas que optan por internacionalizarse o en el
caso de empresas con experiencia exportadora a ser captadas por el
Programa PIPE.

Ciclo de conferencias de difusion “speakers” corner”

En un espacio habilitado al efecto una serie de especialistas dan pequefas
conferencias con una duracion entre quince y treinta minutos destinadas
tanto a animar a los asistentes sobre la conveniencia de internacionalizar sus
empresas como a sefalarles los problemas a los que deberan de enfrentarse
en el proceso de internacionalizacion.

Se realizan demostraciones de aplicaciones de las nuevas tecnologias y de

servicios financieros especializados en la promocion de exportaciones en la
9.

red e .

Contacto con proveedores publicos y privados de servicios de
refuerzo de la competitividad

A lo largo de la jornada se pone a disposicion de los asistentes una serie de
servicios prestados por las entidades colaboradoras. Los primeros contactos
se realizan en stands montados al efecto por cada una de las instituciones.
Mediante cita previa se programan las entrevistas que tendran lugar durante
el desarrollo de la misma. Destacan los siguientes servicios:

e Asesoramiento sobre utilizacion de la Web y tecnologias para promover
las exportaciones a cargo de Barrabés Internet.

e Asesoramiento sobre innovacion y disefio a cargo de CDTI y DDI.

° Como ejemplo sirva el programa de pequefias conferencias impartidas y las
demostraciones realizadas en la Jornada de Cornella celebrada el uno de julio de
2009. Pequefas conferencias: 16:15 Imagen y comunicacion: la llave de la
competitividad. 16:30 Crear negocio a través de Internet. 17:00 Renovar y mejorar
tus productos: como adaptarse a cada mercado. 17:15 Incentivos fiscales a la
exportacion. 17:45 La marca: creacion y lanzamiento. 18:00 Como puedo cobrar mis
exportaciones. Demostraciones de utilizacién de la red: 16:45 Posicionamiento en la
web. 17:30 Seguros de crédito: analisis de clientes. 18:15 Redes profesionales 2.0.
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e Asesoramiento sobre comunicacion y marca a cargo de Positioning
Systems.

¢ Financiacion de las primeras exportaciones a cargo de BANESTO.

e Aseguramiento del cobro de las primeras operaciones de exportacion por
CESCE.

¢ Asesoramiento sobre contratacion y fiscalidad internacional a cargo de
Garrigues Abogados.

o Patentes y propiedad intelectual a cargo de la Oficina Espafiola de
Patentes y Marcas.

e Participacion en ferias a cargo de Reed Exhibitions.

e Ayudas a la pequefia y mediana empresa a cargo de la DGPYME y la AJE.
¢ Contacto con los servicios de apoyo a la exportacion.

e Programas de ICEX de apoyo a la internacionalizacion.

e Programas de apoyo a la exportacion a cargo de las CAmaras de Comercio
de la zona y de la entidad de promocion de la exportacion de la
Comunidad Auténoma correspondiente.

e Presencia de expertos de la Oficinas Comerciales de Espafia en paises
considerados de interés para las empresas objetivo.

e Stands para la informacion y para la solicitud de inscripcién, en los
Programas APEX y PIPE.

Los diferentes servicios ofrecidos a lo largo de las jornadas son los
siguientes:

Barrabés Internet. Asesoran a las empresas sobre la utilizacion de la web y
las nuevas tecnologias en el proceso de exportacion. Actian a dos niveles:
en la Jornada reciben en su stand a las empresas que se han apuntado
mediante un sistema de cita previa para tener un primer contacto, en una
segunda fase imparten una consultoria gratuita de cuarenta horas a las
empresas que se han inscrito en el Programa APEX y han superado el
diagnostico previo sobre su capacidad exportadora, que se realiza a toda
empresa inscrita en el APEX antes de gozar de todos los derechos de las
empresas acogidas al programa.

Centro para el Desarrollo Tecnologico e Industrial. Atienden mediante un

sistema de cita previa en su stand a las empresas que desean informaciéon
sobre sus programas de desarrollo tecnolégico, derivandolas en caso
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necesario a sus programas. Las empresas inscritas en el Programa APEX
pueden ser derivadas al CDTI si tienen problemas o necesidades tecnoldgicas
apoyables por los programas del Centro.

Sociedad Estatal para el Desarrollo del Disefio Industrial. Tiene un stand en
la jornada en el cual atiende mediante el sistema de cita previa a las
empresas interesadas en los programas de promocion del disefio del
Ministerio de Industria, Comercio y Turismo. Las empresas acogidas al
Programa APEX en caso necesario pueden ser derivadas a los servicios
especializados de la Sociedad.

Positioning Systems. Consultora colaboradora del Programa APEX
especializada en estudios de mercado y estudios de posicionamiento. Al igual
gue otras empresas e instituciones colaboradoras tiene un primer contacto
en la propia jornada con las empresas que lo solicitan mediante el sistema de
cita previa. Posteriormente, después de finalizada la jornada las empresas
que se inscriben en el Programa APEX y superan el diagnéstico pueden ser
analizadas gratuitamente mediante un estudio de posicionamiento. A las
empresas a analizar se les entrega un cuestionario que junto a las
investigaciones de la consultora permite realizar un estudio de
posicionamiento que se entrega a la empresa y a ICEX.

Banco Espafiol de Crédito y linea de financiacién ICO - ICEX. BANESTO
mantiene un stand en las jornadas en el cual mediante el sistema de cita
previa informa a las empresas que lo solicitan sobre las medidas de apoyo
financiero para promover la exportacion, contempladas en el Programa APEX.

En el Programa se contempla una linea de financiaciéon de las operaciones de
exportacion denominada linea ICO-ICEX en la que participan otras entidades
bancarias y cajas de ahorro distintas de BANESTO. Es una linea de
intermediacién por la que el ICO pone a disposicién de la banca una cantidad
determinada, dependiendo del afio, para financiar la exportacion a las
empresas acogidas a los Programas APEX y PIPE.

Companfia Espafiola de Seguros de Créditos a la Exportacion. CESCE en las
jornadas informa a las empresas con las que tienen cita previa sobre sus
actividades. Una vez las empresas que se inscriben en el Programa APEX han
superado positivamente el diagndéstico que se les realiza para obtener la
totalidad de derechos que otorga el Programa, apoyan sus primeras
operaciones de exportaciéon. En primer lugar analizan la solvencia del
comprador de la empresa que se inicia en la exportaciéon y en segundo lugar
aseguran el cobro de la operacion de exportacion en las siguientes
condiciones: So6lo cubren una operacion en el exterior a la que aplican
condiciones mejores que las del mercado, un porcentaje superior de
cobertura, el 85%, con un limite maximo por operacién de 100 mil euros
realizada en el primer afio desde que la empresa entra en el Programa. La
prima de riesgo es Unica, pactada al 2,2% de la venta asegurada y que paga
ICEX en apoyo de la empresa.
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Garrigues Abogados. El despacho de Garrigues tiene un stand en el que al
igual que los otros consultores atienden las primeras consultas de las
empresas que han solicitado cita durante la jornada. Posteriormente a la
jornada asesoran de una forma personalizada a las empresas que se han
inscrito en el Programa APEX y han superado el diagnostico que evaltua su
capacidad exportadora.

Las asesorias realizadas por Garrigues abogados se refieren
fundamentalmente a fiscalidad y a la modalidad de los contratos a firmar con
el importador. También hay, aunque con menor frecuencia, consultas sobre
temas de propiedad industrial y fiscalidad.

Oficina Espafola de Patentes y Marcas. Atienden a las empresas que a lo
largo de la jornada manifiestan interés por patentes y marcas que protejan
sus productos de exportacion. Dichas consultas en caso necesario las derivan
a las oficinas centrales. Con posterioridad a las jornadas asesoran a aquellas
empresas gue una vez inscritas en el Programa APEX se les detecta en el
diagnostico problemas relacionados con las patentes o las marcas.

Direccion General de la Pequefia y Mediana Empresa. En su stand informa
sobre los programas de apoyo a la pyme gestionados por la Direccién y en su
caso canaliza las peticiones de las empresas a los servicios centrales. Esta
atenciéon puede producirse como consecuencia de las recomendaciones
formuladas por el diagnéstico realizado a las empresas que se acogen al
Programa APEX

Asociacion de Joévenes Empresarios. La Asociacion de la zona en que se
realiza la jornada tiene un stand en el que ofrece a los asistentes sus
programas Yy los servicios que ofrece a sus asociados. La AJE apoya con su
presencia y su actividad la promocion de la internacionalizacion que realiza el
Programa APEX.

Camaras de Comercio. Las Camaras de Comercio colaboran con ICEX en la
elaboraciéon de las bases de datos de potenciales asistentes a las jornadas.
Tienen un stand en la jornada en el que promueve sus programas de
promocién de la exportacion y apoyan la actividad promotora de ICEX. De
hecho las empresas participantes en la jornada pueden acogerse a los
programas de exportacion propios de las Camaras, independientemente o
simultaneamente a su acogimiento al APEX. Asimismo la Camara, como
institucion participante en el Programa PIPE, podra ofrecer acogerse al
mismo a las empresas que tengan el perfil adecuado.

Entidades de promocion de la Exportacion de las Comunidades Auténomas.
Las entidades de promocién de la exportacion de las CCAA tienen un stand
en la jornada y colaboran en la formacién de la base de datos de empresas
potencialmente asistentes a la misma. También tienen Programas propios de
apoyo a la exportacion a los que las empresas pueden acogerse exclusiva o
simultaneamente al del APEX. Asimismo, el Organismo Autonémico de
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Promocién, como institucién participante en el Programa PIPE, podra ofrecer
acogerse al mismo a las empresas que tengan el perfil adecuado.

Inscripcion de las empresas en el Programa APEX y en el Programa
PIPE

Durante la jornada o posteriormente a través de las delegaciones del ICEX o
en los servicios centrales, las empresas que deciden afrontar el desafio de la
internacionalizacion pueden apuntarse en el Programa APEX. Las empresas
con potencial exportador y adecuada estructura pueden ser inscritas, a juicio
de los técnicos del ICEX, directamente en el Programa PIPE.

Realizacion de los diagnodsticos para determinar la capacidad
exportadora de las empresas.

El diagnostico se realiza tanto a empresas que han acudido a una jornada
APEX como a otras empresas que desean iniciarse en la exportaciéon y que
contactan con los responsables del Programa por diferentes medios: solicitud
online en la pagina web del Programa, contacto con los servicios centrales
del ICEX, Delegaciones Territoriales, entidades colaboradoras, etc.

Los diagndsticos son realizados por promotores contratados por el ICEX que
de forma gratuita para la pyme analizan la capacidad exportadora de la
empresa candidata a integrarse en el Programa APEX. El diagnostico
contempla los siguientes aspectos:

1. Realiza una descripcion de la empresa.
2. Analiza la experiencia exportadora de la empresa.
3. Establece un juicio sobre el potencial exportador de la empresa.

4. Estima la capacidad de la empresa para financiar las posibles
exportaciones.

En el diagnostico se formulan una serie de conclusiones finales y en su caso
recomendaciones para que la empresa aborde en las mejores condiciones
posibles su actividad exportadora.

Las empresas, a las que tras el diagnéstico se les reconoce capacidad
exportadora pueden beneficiarse de los servicios prestados por las entidades
colaboradoras del Programa para iniciar la exportacion. Las empresas a las
que no se les reconoce esta capacidad exportadora abandonan el programa
aunque también es posible que el diagndéstico sefiale una serie de mejoras
que una vez adoptadas les de acceso a los servicios prestados por las
entidades colaboradoras del Programa. lgualmente es posible que tras el
diagndstico inicial la empresa se integre directamente en el Programa PIPE o
que abandone ambos programas de internacionalizacion.
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Servicios prestados a las empresas que han superado el diagnéstico
inicial.

Los servicios prestados por las entidades colaboradoras del Programa son
ayudas concretas para que la empresa participante en el programa inicie sus
primeras operaciones de exportacion. Dichos servicios fueron desarrollados al
describir las jornadas y son:

Apoyo financiero para las primeras operaciones prestado por las
instituciones financieras firmantes de la linea ICO-ICEX.

e Seguro de crédito a la exportacion e informacién sobre la capacidad de
pago de los importadores prestado por CESCE.

¢ Asesoramiento sobre pagina web y nuevas tecnologias aplicables a las
operaciones de exportacion prestado por Barrabés.

e Asesoria sobre los requisitos de fiscalidad y contratacién que afecte a la
operativa de exportacion por Garrigues Abogados.

o Estudio del posicionamiento y la marca de la nueva empresa exportadora
desde el punto de vista de las operaciones de exportacion planteadas por
Positioning Systems.

Consolidacion de la actividad exportadora de las empresas
participantes en el Programa APEX.

Tanto las empresas que superan su iniciacibn a la exportacion en el
Programa APEX, como aquellas que por sus caracteristicas y experiencia asi
lo aconsejan, pasan al Programa PIPE destinado a consolidar la
internacionalizacién de las empresas.

Recursos presupuestarios del programa.

En el afio 2008 el presupuesto de ICEX recogia las siguientes lineas de acciéon
destinadas a impulsar la internacionalizacion de las pymes:

e Sensibilizacién y aproximacién a la internacionalizacion como oportunidad
empresarial

e Asesoramiento a pymes sin experiencia exterior

e Actuacion sobre areas de competitividad de las pymes para facilitar el
inicio a la internalizacion.

A efectos de valorar la repercusion presupuestaria de cada linea de acciéon se
detalla a continuacién las cantidades y el porcentaje que representan
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Tabla 2. Presupuesto de las lineas de accion de la Estrategia 1 de ICEX

Estrategia 1 Pres{ég;’ SSt0 Porcentaje
Linea 1.1. | Sensibilizacion 2.794.486 15,63%
Linea 1.2. Asesoramiento Pymes 12.568.619 70,29%

Linea 1.3. Competitividad 2.518.379 14,08%

17.881.484 100,00%0

Fuente: elaboracion propia
El Programa APEX constituye el pilar basico de la linea de sensibilizacion cuyo
presupuesto supone el 15,63% de la Estrategia primera de ICEX:
“Incrementar la base de empresas que se inician en la internalizaciéon, via
exportaciéon o inversion”.

Los presupuestos utilizados por el Programa APEX afio a afio han sido:

Gréafico 2. Presupuestos anuales utilizados en el Programa APEX
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Fuente: elaboracion propia
Se observa claramente como los presupuestos anuales utilizados en el
programa han ido creciendo hasta alcanzar su maximo en el afio 2007 y con
posterioridad han decrecido hasta alcanzar el minimo en el afio 2009.

Los presupuestos individualizados de las diferentes jornadas APEX celebradas
han sido los siguientes de acuerdo con los datos suministrados por ICEX.
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Grafico 3. Presupuestos de las jornadas APEX en euros
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Fuente: elaboracion propia

Los presupuestos de las jornadas estan muy ajustados y son homogéneos,
comparando las diferentes sedes. Se producen minimas diferencias debido a
los diferentes costes de las distintas partidas del presupuesto segun la
localizacion de la jornada. Destaca la jornada APEXTech celebrada en Madrid
en 2007 cuyo presupuesto es sensiblemente mayor motivado por el ambito
nacional de la jornada, la labor de comunicaciéon y difusién de la misma y los
eventos publicos desarrollados en la jornada.

Mecanismos de seguimiento y evaluacion.

Los indicadores operativos y resultados esperados por actividad se han
obtenido del cuadro de mando del plan operativo de ICEX del 2009.
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Tabla 3. Indicadores operativos y resultados esperados por actividad

Linea 1.1. Sensibilizacion y aproximacion a la

oportunidad empresarial

internalizaciobn como

Indicadores

Resultados

Responsable

Medios de

Actividades operativos es%eorglgos de la actividad | verificacion
Numero de DIV IN_IC_ F(_),RM DATOS DIV
empresas 4.000 Dep. Iniciacion a
L g DW
visitadas la exportaciéon
Ndmero de 6 iornadas DIV INIC FORM
1.1.2. jornadas APEX y J - Dep. Iniciacion a | DATOS SAP
. 2.000 asist. .
Programa de asistentes la exportaciéon
Aprendiendo NuUmero de DIV IN_IC_ F(_),RM DATOS DIV
a Exportar empresas a las 500 Dep. Iniciacidon a DW
(APEX) que se realiza la exportacion
diagndstico
Valoracion de los DIV INIC FORM
asistentes (1 a 7,5 Dep. Iniciaciéon a ENCUESTA

10)

la exportacion

Fuente: elaboracién propia
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3. ENFOQUE DE LA EVALUACION Y METODOLOGIA
UTILIZADA

3.1. Enfoque de la evaluacién

Para la evaluacion del Programa Aprendiendo a Exportar (APEX), se han
adoptado los siguientes enfoques:

o Evaluacidén de la pertinencia y coherencia: Que permitira evaluar si el
Programa se alinea con la politica de ICEX y si sus objetivos son
pertinentes y relevantes.

e Evaluacion de Ila implementacion: Permitira analizar como se
seleccionan a las pequefias y medianas empresas con capacidades
financieras y humanas para la exportacién, como se inscriben en las
jornadas de difusion del Programa APEX y al propio programa y si se
utilizan todos los servicios de asesoramiento y apoyo financiero puestos a
disposicion de las pymes.

e Evaluacion de cobertura: Que permitira comprobar si el programa llega
a todas las pequefias y medianas empresas potencialmente interesadas.

o Evaluacion de la eficacia: Permitira conocer el grado de cumplimiento
de los objetivos del programa medido por los siguientes indices: la
satisfaccion y los cambios producidos en la sensibilidad exportadora de los
participantes en el Programa; los efectos sobre la exportacion de las
empresas participantes; las empresas que gracias al programa inician o
consolidan su actividad exportadora integrandose en el Programa PIPE;
la repercusion del Programa en la sociedad y las instituciones
especializadas en la promocion exterior.

e Evaluacién de la eficiencia: Que permitir4 verificar si los objetivos del
programa se han conseguido al menor coste posible.
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3.2. Metodologia de la evaluaciéon

En la evaluacion se utiliza una metodologia mixta, auxiliindose tanto de
técnicas cuantitativas como cualitativas para la obtencién de la informacion
que se pretende recabar.

Se ha realizado previamente una exposicion del desarrollo del programa
desde su inicio en el 2005 hasta las dltimas jornadas celebradas en el afio
2009. A continuacién se han analizado en profundidad cuatro jornadas: tres
celebradas en el afio 2006 en Logrofio, San Sebastian y Burgos “jornadas
piloto” y una especializada en empresas tecnolégicas, APEXTech, celebrada
en el afio 2007 en Madrid'®. Para ello se ha utilizado la documentacion
aportada por el ICEX.

Ademas del estudio y valoraciéon de la documentacidn aportada por el ICEX,
el analisis se basa en encuestas realizadas expresamente para la evaluacion
en la que se estudian los cambios en la actitud exportadora en los
participantes en el Programa APEX procedentes de las jornadas piloto
seleccionadas en el afio 2006 y 2007 mas las celebradas en Gijon, Cornelld y
Valencia en 2009.

También se ha analizado el efecto de la asistencia a las jornadas en las
expectativas, la percepcion y los cambios producidos en la sensibilidad
exportadora de las empresas participantes en las jornadas celebradas en el
20009.

Herramientas de evaluacion.

Se han utilizado las siguientes herramientas:

¢ Analisis documental de los datos e informacion disponibles, incluyendo las
Memorias de ICEX y fundamentalmente documentacion interna del

Instituto.

¢ Reuniones conjuntas con los directivos del Instituto Espafiol de Comercio
Exterior (ICEX).

e Entrevistas en profundidad a responsables y expertos en materia de
internacionalizacion.

10 La seleccién de las jornadas piloto para profundizar en la evaluacién se ha
realizado de comun acuerdo con el ICEX teniendo en cuenta tanto la cantidad y
calidad de la informacion disponible sobre las mismas como el tiempo transcurrido
necesario para poder analizar los efectos del Programa. La concentracion geografica
de las jornadas seleccionadas y las peculiaridades de las estructuras empresariales
de sus zonas de influencia limitan el alcance de las conclusiones obtenidas de su
estudio.
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Entrevistas con responsables de las distintas instituciones colaboradoras
del Programa y que prestan apoyo y asesoramiento a las empresas.

Entrevistas a los promotores encargados de realizar el diagndéstico a las
empresas inscritas en el Programa, para verificar su posicion competitiva
y su potencial exportador.

Técnicas de observacion directa mediante la asistencia del equipo
evaluador a las tres jornadas de difusién del Programa APEX, celebradas
en Gijoén, Cornella y Valencia en el afio 2009.

Encuestas de opinion para recabar las expectativas, la percepcion y los

cambios producidos en la sensibilidad exportadora de las empresas
participantes en el Programa Aprendiendo a Exportar (APEX).
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4. ANALISIS E INTERPRETACION
4.1. Pertinencia y coherencia del Programa APEX

4.1.1. ¢El Programa APEX se alinea con los objetivos del Gobierno y del
Plan Estratégico de ICEX?

Las empresas espafiolas han debido adaptarse progresivamente al entorno
internacional, adoptando distintas formas en su aproximacion a los mercados
exteriores. La dimensién exterior del sector empresarial espafol presenta las
siguientes caracteristicas'*:

¢ Dimension reducida y escasa actividad exportadora. Es notoria la reducida
dimension de la empresa espafiola, lo que afecta a su capacidad para
internacionalizarse.

Tabla 4. NUmero de empresas espafnolas activas

Total 3.336.657
Con al menos 1 asalariado 1.630.517
Con mas de 10 asalariados'? 199.194

Fuente: INE. Directorio Central de Empresas 2007

El porcentaje de pymes exportadoras es algo menor en Espafia (15%) que
en la UE-15 (18%)*. Igualmente, la propensiéon exportadora de las pymes
espafiolas es mas reducida (el porcentaje de pymes en las que las
exportaciones representan mas del 50% de las ventas es del 12% en Espafa
frente al 17% en la UE-15).

11 En este apartado se ha utilizado el Plan Estratégico 2009-2012 de ICEX. Julio 2008.
12 Limite minimo europeo para la consideracién de pyme: entre 10 y 250 empleados
13 Encuesta ENSR (2003)
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Grafico 4. Porcentaje de pymes con proveedor extranjero o
exportaciones
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Fuente: The OECD-APEC Athens Action Plan on Removing Barriers to SME
Access to International Markets

En total hubo en 2007, 98.513 empresas con algun tipo de trafico comercial
exportador, de las que el 97% fueron empresas de menos de 250
empleados.

Tabla 5. NUmero de empresas exportadoras segun tamano (empleados) —

2007
N° empleados N° empresas Porcentaje
l1a9 39.007 39,59
10 a 250 57.176 58,05
=250 2.330 2,36
Total 98.513 100

Fuente: Perfil de la Empresa Exportadora (ICEX) 2007

No obstante, sélo 39.213 empresas llevan exportando los udltimos cuatro
afnos de forma consecutiva, con lo que Unicamente ese numero pueden
considerarse exportadores regulares.
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La evidencia empirica confirma la existencia de beneficios importantes derivados
de un mayor comercio e inversion exterior. Estos pueden obtenerse por distintas
vias, destacando las siguientes:

e Acceso a mas mercados y de mayor potencial. La posibilidad de acceder
a un mayor volumen de demanda permite un mejor aprovechamiento de
las economias de escala con la consiguiente reduccién de costes unitarios.
A su vez, la diversificacibn de mercados posibilita reducir el riesgo de
demanda si los ciclos econdmicos o la intensidad de los mismos en los
paises de destino no estdn acompasados. Por otro lado, la entrada en
escena de grandes economias emergentes pone a disposicion de las
empresas vastos mercados con fuertes necesidades por cubrir' Se trata
de paises en los que existe una oportunidad para posicionarse con rapidez
antes de que otras empresas copen los sectores de mayor interés.

e Optimizacion de la estructura de costes. Ademéas de la reduccion de
costes unitarios por el aprovechamiento de economias de escala, la
internacionalizacién permite acceder a imputs con menores costes: mano
de obra, tanto para tareas tradicionales como de mayor cualificacion,
recursos naturales, bienes y servicios intermedios — con el impulso a la
subcontratacion de procesos (outsourcing) - financiacién, etc. Los
menores costes logisticos y de comunicacion refuerzan estas tendencias.

e Refuerzo de la capacidad para competir. La exposicion a nuevas
tecnologias y habilidades organizativas superiores asi como el mayor
conocimiento de los competidores permiten estar en mejor disposicion
para competir. El proceso de internacionalizacion genera importantes
economias de aprendizaje.

e Incentivo para la innovacion. La internacionalizaciéon y el aprovechamiento
de economias de escala hacen mas rentable la inversién en tecnologia,
innovacioén y otra serie de factores que diferencian los productos, ya que
se podran recuperar mas facilmente los costes al destinar la inversion a
mercados mas amplios.

Aunque son indudables las oportunidades que ofrece la globalizacion, no se
debe olvidar que conlleva a su vez, nuevos retos. Las empresas ya no
podran refugiarse en mercados protegidos y estan sometidas a la
competencia internacional.

Las empresas suelen emprender su proceso de internacionalizacion siguiendo
la siguiente secuencia, en las tres fases principales:

e La iniciacion.

e La prospeccion y acceso a mercados y su consolidacién comercial.
El establecimiento en forma de inversibn directa que se va
configurando en red y lleva a la multilocalizacion.

14 EMI, World Economic Outlook, 2008
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SIN EXPERIENCIA
INTERNACIONAL

Sensibilizaci 6n a las
ventajas de la
internacionalizaci 6n
Informaci 6n sobre
mercados exteriores y
procedimientos

Participaci 6n en seminarios
locales y otras actividades
guiadas de iniciaci 6nen la
exportaci 6n y/o inversi én

Participaci 6n en actividades
promocionales iniciativas de
diagn dstico de potencial

Dedicaci 6n de recursos
internos organizativos (de la
empresa a tiempo parcial)
para iniciarse en la
internacionalizaci 6n

Programas y manuales de
iniciaci 6n

Fuente: ICEX

Las medidas contempladas por el

FASES INICIALES

DE EXPORTACI ON

Informaci 6n sobre
mercados exteriores
concretos, procedimientos y
lineas de apoyo

Prospecci 6n en origen de
mercados objetivo

Identificaci 6n de
interlocutores:
distribuidores, agentes

Promoci én: participaci 6nen
ferias, misiones, jornadas,
etc.

Elaboraci 6n de material
promocional

Cierre de pedidos

Primeras exportaciones o
inversiones (en caso de
sectores -servicios - que
comienzan a
internacionalizarse por el
establecimiento

Definici 6n organizativa
primeros recursos a tiempo
completo

EXPORTACI ON
REGULAR

Formaci 6n especializada

Informaci 6n sobre nuevos
mercados exteriores

Prospecci 6ny acceso a
nuevos mercados

Nuevos socios comerciales
Acuerdos de representaci  6n
Participaci 6n en acciones

de promoci 6n de soporte o
de apertura de nuevos
mercados (ferias, misiones,

jornadas, foros, etc.)

Consolidaci 6n de
operaciones de exportaci  6n

Financiaci 6n especializada

Consorcios

Programa APEX:

IMPLANTACI ON
COMERCIAL

Ampliaci 6n de las
coberturas geogr aficas en
mercados presentes
Establecimiento comercial
(almacenes, oficinas
comerciales, etc.)

Nuevos productos

Desarrollo de redes
comerciales

Busqueda de socios

Desarrollo de marca

©

Tabla 6. Fases del proceso de internacionalizacion de las empresas

O

INVERSION Y COOPERACI ON
EMPRESARIAL

Desarrollo de la estrategia de
globalizaci 6n

Establecimiento productivo

Creaci 6n de filiales, compra
de sociedades, etc.

Multilocalizaci 6n

Informacion a las

empresas sobre la conveniencia de la exportacion e internacionalizacion;
evaluacién y asesoramiento sobre la exportacion; apoyo en las primeras

exportaciones;

apoyo a la consolidacion de la estrategia exportadora en las

pymes y colaboracion con los organismos y entidades de ambito regional
dedicadas a la promocion de la exportacion, son instrumentos validos para la
promocién de la exportacidon entre empresas no exportadoras.
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Grafico 5. Fases en la l6gica interna de la intervencion en el Programa APEX

Informay Diagnostica su
anima en las capacidad
Jornadas exportadora

Comunica con
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Inicia o consolida Apoya en
internacionalizacion primeros pasos
con el programa en la
PIPE exportacion

Fuente: elaboracion propia
De una forma secuencial el Programa APEX actla en cinco fases:

e En primer lugar comunica con las empresas informandolas vy
sensibilizandolas sobre la necesidad de internacionalizarse mediante la
publicidad y la informacion que esta publicidad genera y sobre todo, a
través del contacto directo.

e A las empresas que acuden a la jornada las informa y anima mediante
conferencias, visitas a stands y encuentros empresariales para que inicien
el proceso de internacionalizacion.

e A las que asi lo desean, tras apuntarse al Programa APEX, les realiza un
diagnostico que determina su capacidad para exportar y sus puntos
fuertes y débiles en el proceso internacionalizador.

e Las apoya en la realizacién de sus primeras operaciones de exportacion
mediante apoyo financiero.

e Ofrece asesoramiento especializado en &areas que permiten mejorar la
competitividad internacional de la empresa.

e Consolida la estrategia internacionalizadora de las empresas acogidas en
el Programa APEX y con éxito en sus exportaciones dirigiéndolas hacia el
Programa PIPE.

La secuencia de actuaciones del Programa APEX sigue el esquema logico del
proceso internacionalizador. Conocer la posibilidad de internacionalizarse,
informarse y animarse a plantearse la internacionalizaciéon, analizar la
capacidad de la empresa para internacionalizarse, realizar las primeras
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exportaciones y finalmente consolidar esta estrategia exportadora. Por lo
que se puede afirmar que:

Concuerda y se alinea con los fines, objetivos y medidas del Programa
Nacional de Reformas (PNR) y con los del Plan Estratégico de ICEX del que
forma parte dentro de su estrategia primera “Incrementar la base de
empresas que se inician en la internacionalizacion via exportacion o
inversion”.

El Programa APEX es interdependiente con otros programas de ICEX,
formando parte junto con otros Programas, de un proceso por el cual las
empresas van siendo guiadas y acompafiadas desde su inicio en las
exportaciones hasta la consolidacion de su proceso internacionalizador.

El Programa Aprendiendo a Exportar es pertinente y coherente en cuanto que
los objetivos y medidas que contempla son congruentes con su objetivo
ultimo y razon de ser, formando parte las diferentes medidas que lo integran
de un proceso estructurado y secuencial destinado a conseguir el objetivo
ultimo del Programa.

4.2. Implementaciéon del Programa APEX

4.2.1. Desarrollo del Programa

El elemento esencial del Programa APEX son las jornadas de difusion del
programa en las que se capta a las empresas y se las introduce en la
necesidad de incorporar la internacionalizacibn a sus estrategias
competitivas. Las jornadas de difusion tienen caracter territorial excepto dos
de ellas que han sido tematicas.

Para seleccionar las zonas geograficas donde se desarrollan las jornadas se
siguen una serie de criterios: un menor niumero de empresas de la zona
inscritas en el Programa PIPE, ciudades de tamafo pequefio 6 mediano y en
las grandes ciudades distritos empresariales, se busca concentraciones
empresariales y se pretende una cierta equidad en el niumero de jornadas
entre las diferentes CCAA.

Hasta el 31 de diciembre 2009 se han celebrado treinta Jornadas APEX,
concentrandose la mayor parte de ellas en los afios 2006, 2007 y 2008.
Siendo el ejercicio 2009 el periodo en el que se celebraron menor niumero de
Jornadas, tres.
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Grafico 6. Jornadas APEX celebradas anualmente

8 8
8 7
7
6
5 4
4 3
g
g
d
0
2005 2006 2007 2008 2009
|lJornad as 4 8 | 8 | 7 3

Fuente: elaboracién propia

La distribucion anual y por sedes de las jornadas desde su puesta en marcha
en mayo del afio 2005 ha sido la siguiente:

Tabla 7. Calendario de celebracién de las jornadas APEX

BT Mayo Junio Octubre Diciembre
Oviedo Zaragoza Malaga La Corufia

2006 Febrero Abril Mayo Junio Julio Octubre Octubre Noviembre
Logrofio San Sebastian Ciudad Real Burgos Badajoz Coslada
Febrero Marzo Marzo Abril Junio Octubre Noviembre Noviembre

7 . . . Madrid
Santander Alicante Pamplona Murcia Palma Girona (APEXTech)

Febrero Abril Mayo Junio Octubre Noviembre
Castellon Vitoria Almeria Ledn Albacete

Noviembre
Cornella Valencia

Fuente: elaboracién propia
Geograficamente y siguiendo los criterios de seleccion de emplazamiento de

las jornadas, éstas se han extendido por toda la geografia nacional con la
siguiente distribucién:
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Grafico 7. Distribucidon geogréafica de las jornadas APEX
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Fuente: elaboracién propia

Por Comunidades Auténomas la distribuciéon de las jornadas ha sido la
siguiente:

Tabla 8. Distribuciéon de las jornadas APEX por Comunidades Auténomas

Andalucia Aragon Asturias Baleares Canarias
Malaga Zaragoza Oviedo Palma Tenerife
Cordoba Gijon Las Palmas

Almeria
Cantabria Castilla la Mancha Castillay Ledn Cataluna Comunidad Valenciana
Santander Ciudad Real Burgos Tarrassa Castellon
Albacete Ledn Cornella Alicante
Girona Valencia
Extremadura Galicia La Rioja Madrid Navarra
Badajoz La Corufa Logrofio Coslada Pamplona
Madrid

San Sebastian

Vigo
Pais Vasco Regi6én de Murcia

Murcia

Vitoria

Fuente: elaboracion propia
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El nimero de jornadas celebradas ha variado afio a afio produciéndose un
notable descenso en el aflo 2009 con solo tres jornadas, frente a una media
de seis jornadas anuales hasta dicho afio.

En cuanto a las empresas asistentes a las jornadas han oscilado entre las
1.162 del afio 2009 y las 3.795 del afio 2007 con el maximo de empresas
asistentes.

Grafico 8. Empresas asistentes a las jornadas APEX
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Fuente: elaboracién propia

Finalmente el nimero de empresas que tras asistir a las jornadas se
inscribieron en el Programa APEX y fueron diagnosticadas para conocer su
capacidad exportadora, ha variado anualmente entre 100 en el 2009 a 491
en el 2006, afio con el maximo de diagndésticos, debido a ser uno de los afios
con mayor niumero de jornadas realizadas.
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Grafico 9. Diagndsticos realizados a las empresas asistentes a las jornadas
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Fuente: elaboracién propia
4.2.2. (El procedimiento de aplicacion del Programa APEX es el
adecuado para conseguir sus objetivos?

El procedimiento de aplicacién del Programa APEX se desarrolla en tres fases
fundamentales™®:

15 Ver anexo 2 “Procedimiento del Programa Aprendiendo a Exportar (APEX)”.
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llustracién 2. Fases de las Jornadas “APEX”

REALIZACION DE LA
JORNADA APEX

PREPARACION DE
LA JORNADA

CON CC.AA. Y CAMARAS COMERCIO

REALIZACION
DE LA JORNADA

VERIFICACION SERVICIOS Y MATERIAL

ASISTENTES A LA JORNADA
—p QUE QOLABOREN ENLA
DIFUSION DE LA JORNADA
) PARTICIPAR ENCUENTRO EMPRESARIAL
) Y PROPUESTAS DE GASTO
» DE LOS SERVICIOS PARA JORNADA

Fuente: elaboracién propia

SEGUIMIENTO DE ACTIVIDADES
Y RESOLUCION IMPREVISTOS

CONCLUSIONES
DE LA JORNADA

DE LA DOCUMENTACION
GENERADA
EN LA JORNADA

> QUE REALIZAN DIAGNOSTICOS
Y ASIGNACION A LAS EMPRESAS
APUNTADAS

QUE VAN A UTILIZAR LOS
SERVICIOS DEL PROGRAMA

_% REVISION Y CONTROL DEL GASTO

El proceso de preparacion de cada jornada de difusiéon del Programa APEX
consta de tres fases cada una de ellas integrada por actividades de caracter

muy diverso:

e Preparacion de la Jornada: Agrupa actividades que van desde el
contacto y la colaboracion con la Comunidad Autonoma y Camaras de
Comercio, eleccion de la sede donde se va a celebrar el evento, captaciéon
de las empresas asistentes, campafia de comunicacion, etc.

¢ Realizaciéon de la Jornada: Abarca actividades de coordinacién y control
de todas las actividades planificadas previamente asi como solucién de los
problemas puntuales que puedan presentarse durante la celebracion de
las actividades proyectadas.

e Conclusion de la Jornada: Integra las actividades del seguimiento y
supervision de las actuaciones realizadas y en su caso propuestas de

mejora.
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Las tres fases se realizan a lo largo de trece semanas. Diez semanas para la
primera fase, un dia en el que se celebra la jornada y dos semanas para las
actividades de conclusion y cierre de los resultados.

Grafico 10. Cronograma del procedimiento necesario para celebrar una jornada

APEX
Calendario
.. . i Post
Actividades Semanas anteriores Dia
de la Jornada
10292 |82 |72 |62 |52 |42 |32 |22 |12 | Jornada | 122 | 132
A\ DR PARA O D A\ OR AY{ DA
1. Lineas colaboracién con CC.AA. y Camaras de Comercio -
2.Captacion de empresas asistentes a la jornada H
3. Preparacion del material promocional para campafa E =
comunicacion F
4.Campafia de promocién a través de los medios de H
comunicacion
5. Contacto con instituciones que colaboren en la difusion de la [
jornada
6. Localizacion de empresas para participar en el "encuentro i

empresarial”

7. Formulacién presupuestos y propuestas de gasto

8.Contratacion del recinto y de los servicios para la jornada

REA A O D A JORNADA

1. Previamente: Verificacion servicios y material

——

2. Durante Jornada: Seguimiento de actividades y resolucion

de imprevistos

O O D A JORNADA

1. Recopilacién y revision de la documentacién generada
en la Jornada

2. Formacién de promotores que realizan diagnésticos
y asignacion a las empresas apuntadas

3. Atencion a todas las empresas que van a utilizar
los servicios del Programa

3. Revision y control del gasto

il i i

Fuente: elaboracién propia

De la informacion precedente se pueden obtener las siguientes conclusiones.

El proceso de gestion del Programa APEX es complejo tanto por el nimero de
procedimientos parciales que hay que aplicar como por la cantidad de
instituciones y participantes a los que hay que llegar y coordinar. Aunque
probablemente se podrian realizar esfuerzos simplificadores, la gestion del
Programa parece adecuada y perfectamente documentada, programada y

con las responsabilidades asignadas.
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El tiempo necesario para la realizacion de la preparacién de la jornada y la
complejidad de la misma limita, en el actual contexto de dotacion de
recursos, la capacidad de ICEX para celebrar jornadas a una frecuencia anual
Optima entre tres y cinco jornadas anuales.

Del andlisis del procedimiento se desprende una mayor concentracion de
esfuerzos en tiempo de trabajo y recursos humanos en la fase de
preparacion de la jornada y una menor intensidad por parte de los servicios
centrales de ICEX en el uso de recursos en la fase posterior a la jornada,
puesto que esta labor de seguimiento se hace desde las direcciones
territoriales de comercio correspondientes, externalizando los diagnésticos a
consultores especializados y homologados.

4.2.3. ({Qué medios se utilizan para el conocimiento de las jornadas?

Para evaluar la capacidad de ICEX para difundir la celebracion de las
jornadas se han realizado una serie de encuestas: Durante el desarrollo de la
misma a las empresas que asistieron a la jornada de Valencia celebrada en
noviembre de 2009. A las que inician su contacto con el Programa APEX y
acudieron a las jornadas de Gijén y de Cornella en marzo y julio del 2009 y
a las veteranas en el APEX gque acudieron a las jornadas piloto en el afio
2006 y a la jornada APEXTech en el afio 2007*°.

Grafico 11. Medio por el que las empresas asistentes a la jornada de Valencia
conocieron su existencia
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada para la
evaluacion

¢ Las caracteristicas de las encuestas y los resultados obtenidos se recogen en el
Anexo 3 “Estudio de las encuestas realizadas para el analisis de las Jornadas del
APEX”.
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En Valencia el medio por el que las empresas conocieron la existencia de la
jornada fue en primer lugar el propio organizador, el ICEX, el 75,3%, ya sea
porque se puso en contacto directo con las empresas, el 38,2%, o bien por
medio de su pagina web, el 37,1%. Lo que indica la importancia de la labor
de comunicacion de ICEX para la captacion de empresas asistentes a las
Jornadas a pesar de la variedad de medios por los que se podrian haber
enterado.

Grafico 12. Medio por el que las empresas asistentes a las Jornadas de Gijon y
Cornelld conocieron su existencia
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada para la
evaluacion

En la realizacion de estas jornadas la labor de comunicacion del ICEX es
fundamental, ya que el 41.5% de los participantes se enteraron de su
existencia por el contacto directo con ICEX sobre todo en Gijén. Nuevamente
ha sido importante el papel de la web del Programa. Destaca también el
14,2% de las empresas que se enteraron de la existencia de estas jornadas
por la prensa.
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Grafico 13. Medio por el que las empresas asistentes a las jornadas piloto de
2006 y a la Jornada APEXTech de 2007 conocieron su existencia
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Fuente: Elaboraciéon propia a partir de datos de la encuesta realizada para la
evaluacion

En cuanto a las jornadas celebradas en el afio 2006 y la jornada APEXTech
de 2007, la labor de comunicaciéon del ICEX nuevamente fue fundamental, ya
que practicamente la mitad de los participantes, un 48,5%, se enteraron de
su existencia gracias a la comunicacién directa de ICEX. El escaso porcentaje
de conocimiento de las jornadas a través de la pagina web, 5,1%, puede
deberse a la menor utilizacion de las paginas web en aquellos dias.

La via de difusion del programa es la adecuada y mas efectiva pues llega
mediante contacto directo y mediante la publicidad directa y la inducida en
los medios de comunicacibn a colectivos significativos de las empresas

objetivo del Programa.
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La estructura econOmica de la zona donde se realiza la jornada y la
disponibilidad de medios de comunicacion locales o regionales, influye en la
capacidad de comunicacién de ICEX, lo que determina tanto la cobertura
como el éxito de la jornada.

Parece evidente que la comunicaciéon mas eficaz entre ICEX y las empresas
potencialmente participantes en el Programa APEX se produce
fundamentalmente por orden de importancia por el contacto directo, su
pagina web y la prensa escrita.

4.3. Cobertura del Programa APEX

4.3.1. Empresas contactadas y asistentes a las jornadas

En total, y de acuerdo con las especificaciones de la Unién Europea para la
definicibn de pyme, en Espafia hay un colectivo potencial de 353.389
empresas entre 6 y 250 empleados. De estas empresas han sido visitadas
para ofrecerles la participacion en las jornadas APEX 26.722, un 7,56 % de
las empresas que podrian haber participado.

De estas 26.722 empresas contactadas acudieron a las jornadas APEX
11.854, un 44,36 % de las contactadas y un 3,35 % de las que en toda
Espafia cumplen los requisitos suficientes para poder acudir a las jornadas.

La evolucion jornada a jornada de las empresas contactadas y las asistentes
a las jornadas fue la siguiente:
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Grafico 14. Empresas contactadas y asistentes a las diferentes jornadas
APEX celebradas

1.800

1.600 [

1.400

1.200 7

1.000

800

600 |[°

400

200

0
2005/2005/2005/2005|2006| 2006|2006/ 2006|2006/ 2006|2006/ 2006|2007, 2007/ 2007|2007 2007|2007, 2007/ 2007/ 2008|2008| 2008|2008/ 2008| 2008|2008| 2009|2009 2009

™ Empresas visitadas| 860 |1.120 876 | 825 | 895 | 715 | 746 | 818(1.0871.010 758 | 740 | 980 | 889 | 701 [1.038 803 | 505 [1.602 953 | 610 | 878 | 806 | 720 | 878 [1.130[1.127 975| 647 [1.030

Asistentes 428| 671 520|365 |370| 333|477 | 281|391 335| 313 | 327| 633 | 627 | 330 | 370| 249| 267 |1.036 283 | 262 | 273 | 386 | 244 | 200 | 406 | 315| 317| 290 555

Fuente: elaboracién propia

Como media de las 891 empresas contactadas por jornada asistieron 395
empresas. El éxito en la captacion de asistentes a las jornadas depende de la
sede de celebracion y oscila entre el 22,78% de Almeria y el 70,53% de
Alicante, dependiendo de la cultura exportadora de la zona de celebracién de
la jornada.

Los diferentes porcentajes de éxito en la captaciéon de empresas para las
diferentes jornadas han sido las siguientes:
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Grafico 15. Porcentaje de las empresas contactadas por ICEX que asistieron
a las jornadas APEX
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Fuente: elaboracién propia

Por afio la cifra de las empresas visitadas y las asistentes ha sido la
siguiente:
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Grafico 16. Empresas contactadas por ICEX y empresas asistentes a las
jornadas APEX por afnos
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Fuente: elaboracién propia

Siendo el éxito obtenido en cada ejercicio en la captacion de empresas para
las jornadas el siguiente:

Grafico 17. Porcentaje anual de captacion de empresas para las jornadas APEX
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Fuente: elaboracién propia
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4.3.2. ¢El Programa APEX llega a un numero significativo del colectivo
de empresas al que esta destinado?

Con el fin de medir el esfuerzo de sensibilizacién y difusion del Programa
APEX se van a considerar las tres jornadas seleccionadas (Logrofio, San
Sebastian y Burgos), consideradas como jornadas piloto y la jornada
teméatica APEXTech, celebrada en Madrid.

Las cifras de empresas contactadas, empresas asistentes a las jornadas,
empresas depuradas’’ y diagnoésticos realizados, han sido las siguientes:

Tabla 9. Empresas contactadas, empresas asistentes, empresas depuradas y
diagndsticos realizados en las Jornadas piloto.

Diagnosticos
Empresas | Asistentes Empresas . .
Fecha Ciudad realizados a raiz
visitadas Jornada depuradas
de la Jornada

[ 05 Abr.06 | 715 49
746 477 329 76
(0]¢] Jul.06 1.087 391 277 88
Total Jornadas piloto 2.548 1.201 873 213
Madrid
07-nov-07 1.602 1.036 508 60

Fuente: elaboracién propia

Tabla 10. Porcentaje de empresas contactadas, empresas asistentes a las
jornadas, empresas depuradas y diagnoésticos realizados

Empresas Asistentes/visitadas Empresas Diagndsticos/a
Ciudad visitadas depuradas/visitadas sistentes

100,00% 46,57% 37,34% 18,35%

63,94% 44,10% 23,10%

Burgos 100,00% 35,97% 25,48% 31,77%
Total

Jornadas 100,00%0 47,14% 34,26% 24,40%
[o]][e] ¥e)

Madrid 100,00% 64,67% 31,71% 11,81%

Fuente: elaboracién propia

" ICEX registra todas las personas que entran en el recinto de la Jornada por lo que
es necesario depurar los listados de asistentes identificando a aquellas empresas o
instituciones representadas por varias personas. Ante la dificultad de pronunciarse
sobre la capacidad exportadora de las instituciones y empresas asistentes, dado que
las jornadas tienen también una finalidad sensibilizadora y de difusion, se ha optado
por considerar como empresas depuradas a todas las instituciones y empresas
asistentes con independencia de su interés por el Programa.
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En las tablas anteriores se observa que el nUmero de personas asistentes a
las jornadas analizadas es superior al nimero de empresas e instituciones
participantes (empresas depuradas) al haber en muchos casos una

representaciéon multiple de las empresas 6 instituciones'®. Esta
representacion es mayor en el caso de la jornada tecnolégica APEXTech.

El grado de asistencia varia segun la sede de la jornada, siendo en todos los
casos y como es evidente, superior el nimero de empresas visitadas al de
asistentes. Se evidencia el gran esfuerzo realizado por ICEX como institucion
gestora del programa que debe programar visitas a un niumero muy elevado
de empresas para asegurar un numero significativo de asistentes a la
jornada con el fin de conseguir el objetivo basico del programa, la difusion y
sensibilizacion de las empresas en la necesidad de internacionalizarse.

Evidentemente no todas las empresas asistentes a las jornadas tienen ni
capacidad ni prevén internacionalizarse en un futuro inmediato, por lo que el
numero de empresas diagnosticadas es solo un escaso porcentaje de las
asistentes.

Se observa que el porcentaje de diagndsticos realizados sobre empresas
asistentes oscila entre el 18% en Logrofio y el 31,77% en Burgos. Es de
destacar la escasa captacion de empresas por parte del APEX en la jornada
tecnoldgica celebrada en Madrid en 2007, con un porcentaje de diagnésticos
de solo el 11,81%, cuando dentro de las jornadas consideradas fue la que
mayor numero de empresas tanto visitadas como de asistentes tuvo.

La jornada tecnolégica parece haber tenido unos objetivos mas mediaticos y
de sensibilizacién que los concretos de captar empresas para inscribirse en
los programas APEX y PIPE, de ahi el reducido porcentaje de empresas
asistentes que fueron diagnosticadas por el programa APEX.

Un indicador de la cobertura prestada por el programa seria el de las
empresas visitadas sobre el total de empresas potencialmente exportadoras.
Como ya se ha indicado del colectivo potencial de 353.389 empresas
susceptibles de exportar han sido visitadas 25.692 para ofrecerles la
participacion en las treinta jornadas APEX celebradas hasta la fecha, un
7,27% de las empresas que podrian participar. De estas acudieron a las
jornadas 11.299, un 43,97 % de las contactadas y un 3,19% de las que en
toda Espafia cumplen los requisitos suficientes para poder asistir a las
jornadas.

8 |os datos utilizados para la elaboracion de las tablas proceden de los registros del
ICEX de asistentes a las jornadas. La depuracién realizada se ha limitado a eliminar
los asistentes que dicen pertenecer a la misma institucibn o empresa. Por tanto la
cifra de empresas depuradas se reduce a las instituciones y empresas asistentes a la
jornada sin discriminar entre empresas potencialmente exportadoras y no
potencialmente exportadoras.
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En cuanto a las jornadas piloto la cobertura ha sido la siguiente:

Tabla 11. Cobertura de las empresas visitadas en las jornadas piloto y en la
jornada APEXTech

Empresas potencialmente Empresas
19 o Cobertura
exportadoras visitadas

Logroiio 2.511 715 28,47%

San Sebastian 5.756 746 12,96%
Burgos 2.559 1.087 42,48%
Jornadas Piloto 10.826 2.548 23,54%
Madrid 30.819 1.602 5,20%
(APEXTech) 5.505 (*) 29,10%

(*) Estadisticas | + D INE 2007 empresas con tecnologia media o alta

La cobertura existente en las jornadas piloto y en la APEXTech entre el
5,20% vy el 42,48% indica la importancia que las caracteristicas de la zona
tiene en el éxito de las jornadas.

Se evidencia que el esfuerzo para cubrir la totalidad de las empresas
potencialmente asistentes no es homogéneo en todas las jornadas. En el
caso de la jornada tecnolégica la cobertura se ha calculado comparando las
empresas visitadas con las innovadoras en general y especificamente con las
empresas de Madrid con tecnologia media y alta.

El esfuerzo de ICEX por llegar a las empresas potencialmente exportadoras
es notable aunque su éxito depende de la estructura empresarial de la zona
donde se celebra la jornada.

Entendiendo por cobertura el nUmero de empresas contactadas respecto a
empresas potencialmente interesadas, las jornadas tematicas con gran
repercusibn mediatica, tienen menor cobertura, un 5,20%, que las
geograficas, con un 7,27%. Hay que tener en cuenta tanto el mayor tamafio
de poblacién con la que hay que contactar como las dificultades para hacerlo
debido a su ambito nacional.

4.4. Eficacia del Programa APEX

Para evaluar la eficacia del Programa, el proceso evaluativo se ha centrado
en el estudio de tres jornadas de difusion celebradas en el afio 2006
(Logrofio, San Sebastian y Burgos) que se consideran a efectos de la
evaluaciéon como jornadas piloto y de las que se tienen datos suficientes por

19 Se consideran como empresas potencialmente exportadoras a todas aquellas que
tienen perfil innovador segun la encuesta sobre innovacion tecnolégica en las
empresas INE 2007. En el anexo 1 “Metodologia de la evaluacién” se recogen los
objetivos que el INE considera que tienen estas empresas innovadoras.
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haber pasado el tiempo necesario para que los posibles efectos positivos del
programa se consoliden.

Se ha evaluado a efectos comparativos una jornada tematica sobre
tecnologia celebrada en Madrid en el 2007 con el fin de intentar validar una
hipétesis que considera mas eficaces las jornadas sectorialmente
especializadas que las realizadas de forma general en una localizacion
geografica concreta.

Finalmente para conocer los efectos directos de las jornadas en la actitud
exportadora de los asistentes a las mismas se va a analizar ademas los
cambios producidos en la actitud exportadora de los asistentes a las tres
jornadas celebradas en el 2009 (Gijén, Cornella y Valencia).

Igualmente por medio de encuesta se valora la opinién de las empresas con
experiencia en el Programa APEX sobre las jornadas de difusion y el propio
programa en su conjunto. Para ello se ha realizado una encuesta a los
asistentes a las jornadas piloto y APEXTech inscritos en el programa.

Indices de eficacia de las jornadas.

Para medir la eficacia del Programa APEX pueden considerarse varios indices
que coinciden con los objetivos del Programa y que seran examinados a
continuacion.

e La comunicacién publica de las jornadas y su repercusion en los medios
de comunicacion.

o El éxito de los servicios ofertados por las entidades colaboradoras del
ICEX durante el desarrollo de las jornadas.

e La capacidad de las instituciones publicas, Camaras de Comercio y
Comunidades Auténomas en la captacion de empresas asistentes a las
jornadas para sus programas de promocion de la exportacion.

e Los diagnésticos realizados para conocer la capacidad exportadora de las
empresas inscritas en el Programa.

e Valoracion y utilizacion de las medidas de apoyo prestadas por las
entidades colaboradoras de ICEX a las empresas inscritas en el Programa
APEX tras el desarrollo de las jornadas.

e El posible cambio de las expectativas exportadoras y de la sensibilidad
ante la internalizacion de las empresas participantes en el Programa APEX
0 asistentes a las jornadas.

e Los primeros pasos en la mejora de la competitividad internacional y en la
exportacion de las empresas inscritas en el programa.
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e La iniciacion 6 consolidacién de la internacionalizacion de las empresas
apoyadas por el programa mediante su incorporaciéon al Programa PIPE.

e La valoracion que las empresas realizan de las jornadas y del Programa
APEX en su conjunto.

4.4.1. (Tiene el programa APEX repercusion en los medios de
comunicacion?

Al mismo tiempo que se realiza el contacto directo con las empresas
potencialmente exportadoras, ICEX realiza una campafia de medios de
comunicacién para publicitar las jornadas. Esta campafia en las jornadas
objeto de anadlisis se basa en inserciones en prensa escrita, revistas
especializadas, electronicas y en cufias en radio. Las inserciones y cufas
emitidas han sido las siguientes:

Tabla 12. Publicidad de las jornadas piloto y APEXTech en prensa

_ Insermones Superficie publicada Monoraflas

1380

San Sebastian 9 518
21 388

APEXTech 17 1088

Fuente: elaboracion propia

Tabla 13. Publicidad de las jornadas piloto y APEXTech en radio

_I Cadenas Emlsoras Cunas

216
3 9 81
3 6 162
3 3 63

Fuente: elaboracion propia

La mayor o menor intensidad de la publicidad realizada por el ICEX para
publicitar las jornadas depende del tejido empresarial de la zona, de su
dotacibn de medios de comunicacion y de la estrategia comunicativa que
adopte el ICEX.

La repercusion mediatica de las jornadas APEX, noticias publicadas
gratuitamente en la prensa escrita y electrénica, se ha medido a partir de los
recortes de prensa en poder de ICEX y para evaluar su repercusion se han
utilizado tres indices: el nimero de medios que han recogido noticias sobre
las jornadas; las inserciones que se han producido en dichos medios en dias
sucesivos y la superficie aproximada ocupada por dichas inserciones. Los
resultados obtenidos han sido los siguientes:

84



Tabla 14. Repercusion mediatica de las jornadas piloto y la jornada

APEXTech
Medios | Inserciones | cuadrados corregida®®
6 12 645 967
San Sebastian 9 21 644 966
13 41 978 1.467
APEXTech 55 78 3.142 4.713

Fuente: elaboracion propia

En relaciéon con la inversion publicitaria realizada en prensa el efecto
multiplicador de dichas inserciones ha sido el siguiente.

Tabla 15. Efecto multiplicador de la publicidad de ICEX en las jornadas
piloto y en la jornada APEXTech

Superficie cm cuadrados

Logrofio 41,38% 70,08%

San Sebastian 233,33% 124,32%

Burgos 195,24% 252,06%

APEXTech 458,82% 288,79%
Fuente: elaboracion propia

En todos los casos excepto en Logrofio la repercusion mediatica®* medida en
inserciones en la prensa y en superficie en centimetros cuadrados generados
por la publicidad inicial supera con mucho las inversiones publicitarias
realizadas por ICEX. EI nimero de medios y por consiguiente las inserciones
dependen de la dotacion de medios de comunicacion de la zona sede de la
jornada. En este sentido destaca por su repercusion mediatica la Jornada
Tecnoldgica de Madrid de ambito nacional.

El efecto de promociéon de la internacionalizacion de las empresas que
realizan las jornadas APEX se ve reforzado por su repercusiéon mediatica
independientemente de la publicidad inicial de las mismas que realiza ICEX
con cargo a sus presupuestos.

20 Los cm? se han medido a partir de fotocopias. La relacién entre una pagina de
diario y una hoja de fotocopia UNE A4 es aproximadamente de 1,90. Como parte de
las inserciones se han realizado en revistas digitales con una relacién del 100% entre
su impresion y lo ocupado en pantalla se ha tomado la convencion de corregir los
centimetros cuadrados de fotocopia multiplicandolos por un coeficiente de 1,5.

21 se considera como efecto multiplicador el porcentaje de los centimetros cuadrados
de inserciones gratuitas en los medios generados por las jornadas sobre los
centimetros cuadrados de publicidad pagados por el ICEX
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Las jornadas APEX producen un efecto multiplicador de las inserciones
publicitarias debido a la repercusion mediatica que tienen en los medios de
comunicacion de su zona de influencia lo que contribuye a promover la
internacionalizacion de las empresas y a prestigiar las actuaciones de ICEX
sensibilizando al tejido empresarial de la zona. Esto se constata de forma
destacada en la jornada APEXTech.

4.4.2. ;Qué repercusion y aceptacion tienen los servicios que ofrece
ICEX durante el desarrollo de las jornadas APEX?

Como se ha indicado, en las jornadas APEX a través de una serie de stands
especializados se prestan una serie de servicios de asesoria y consulta
relacionados con la mejora de la capacidad de competencia exterior de las
empresas. La asesoria prestada por los colaboradores de ICEX en el
programa son: financiacion, BANESTO; cobro y aseguramiento de
operaciones de comercio exterior, CESCE; comunicacién y marca, Positioning
Consulting; contratacion y fiscalidad, Garrigues; innovacion y tecnologia,
Barrabés; innovacion tecnoldgica CDTI; disefio, DDI; patentes y marcas,
OEPM; apoyos genéricos a la Pyme, DGPYME y AJE.

Igualmente existe otra area con stands institucionales orientados a ofrecer
servicios y programas de apoyo a la actividad internacional de las empresas.
Entre ellos se encuentran, el propio ICEX, las Camaras de Comercio y los
organismos promotores de la exportacion de las CCAA, asi como los
especificos de los programas APEX y PIPE y una representacion de la Red de
Oficinas Econémicas y Comerciales de Espafia en determinados mercados
exteriores y ferias de interés para las empresas de la zona.

Dependiendo de la naturaleza de la jornada y de las caracteristicas
estructurales de las empresas objeto de la promocién pueden existir otros
stands, de ICEX, Oficinas Comerciales, Ferias, etc. u otros organismos
publicos que pueden tener un gran protagonismo en la jornada como la
Oficina de Patentes y Marcas en el caso de la jornada Tecnoldégica.

Las consultas en stands realizadas por las empresas asistentes en las
diferentes jornadas analizadas fueron:
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Tabla 16. Consultas en los stands de las entidades colaboradoras en las
jornadas piloto y en la jornada APEXTech

Log rono Sebastlan Burg os pilotos APEXTech
Banesto
Barrabés
CDTI 2 13 14 29 39
CESCE 3 20 19 42 17
Marca
comunicacion 10 36 24 70 79
DDI 3 3 10 16 17
Garrigues 10 18 24 52 19
APEX 63 65 110 238 54
PIPE 34 43 39 116

Fuente: elaboracion propia

El porcentaje de empresas asistentes a las

en los diferentes stands fueron:

jornadas que hicieron consultas

Tabla 17. Porcentaje de las empresas asistentes que hicieron consultas en

los stands
I 0 P Sy
Logrorfio | Sebastian Burgos  pilotos APEXTech
Banesto 1,87% 6,69% | 7,94% 5,61% 4,92%
Barrabés 3,75% 8,21% | 16,97% 9,62% 5,12%
0,75% 3,95% | 5,05% 3,32% 7,68%
1,12% 6,08% | 6,86% 4,81% 3,35%
Marca

comunicacion 3,75% 10,94% 8,66% 8,02% 15,55%
1,12% 0,91% | 3,61% 1,83% 3,35%
Garrigues 3,75% 5,47% | 8,66% 5,96% 3,74%
23,60% 19,76% | 39,71% 27,26% 10,63%

12,73% 16,10% | 14,61% 13,29% -

Fuente: elaboracion propia

Como se observa en los dos cuadros anteriores las consultas mas realizadas
por las empresas asistentes fueron sobre

innovacién y el posicionamiento de la marca.

ICEX y las relacionadas con la

Estas cifras pueden contrastarse con los porcentajes de las consultas sobre el

total de las realizadas en
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Grafico 18. Distribucion de las visitas realizadas durante las jornadas piloto.
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Grafico 19. Distribucién de las visitas realizadas durante las jornadas
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Fuente: elaboraciéon propia

Se observa que los servicios mas demandados en la
APEXTech, en la que no hubo un stand del Programa
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son similares a los de las jornadas piloto destacando la importancia del stand
de Marca y Comunicacion. La demanda de servicios se adapta a la estructura
de las empresas asistentes, estando las empresas tecnoldgicas de servicios
mas interesadas en la innovacién y el posicionamiento y la marca.

Igualmente asisten a las jornadas una serie de instituciones cuya actividad
indirectamente esta relacionada con la internacionalizacion de las empresas o
que realizan actividades de promocién de la exportacion como es el caso de
las Camaras de Comercio y los organismos especializados de las
Comunidades Autdbnomas. La asistencia a los stands de estas instituciones
para las jornadas de la que se dispone de datos, fue la siguiente:

Tabla 18. Numero de consultas en los stands institucionales de las jornadas
piloto y APEXTech??

San Total
Logroio Sebastian Burgos pilotos APEXTech

Camaras

Comercio 21 22 43 10
23 87 110

DGPYME 5 42 47 44

6 6 36

0 55 151 206 90

Fuente: elaboracién propia

El porcentaje de empresas asistentes que acudieron a los diferentes stands
han sido las siguientes:

Tabla 19. Porcentaje de consultas sobre empresas asistentes en los stands
institucionales de las jornadas piloto y APEXTech

_ San Sebastian | Burgos Total pilotos APEXTech

Camaras Comercio 6,38% | 7,94% 7,10%0 1,97%
Comunidad Autébnoma 6,99% | 31,41% 18,15% 0,00%
DGPYME 1,52% | 15,16% 7,76%0 8,66%
1,82% | 0,00% 0,99%0 7,09%

Fuente: elaboracién propia

Como era previsible al ser unas jornadas dedicadas a la promocion de la
exportacion, la mayor asistencia se produce en el stand de las Comunidades
Autdnomas y también con un alto porcentaje en el stand de las Camaras de
Comercio, ambas con programas propios de promocion de la exportacion.

22 No se tienen datos para la Jornada de Logrofio, ni de la institucién autonémica
(PROMOMADRID) que asistio a la Jornada tecnoldgica.
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Grafico 20. Visitas de las empresas a los stands institucionales en las jornadas
piloto
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Fuente: elaboracién propia

En la jornada tecnoldgica se vuelve a demostrar la necesidad de adecuar las
instituciones asistentes a las caracteristicas de las empresas convocadas. La
mayor juventud del empresariado y de las empresas de nuevas tecnologias
hace que los stands mas visitados sean el de la AJE y el de la DGPYME.

Grafico 21. Visitas de las empresas a los stands institucionales en la jornada
Tecnoldgica

Camaras de Comercio
11%

Comunidad Autonoma

e 0%

Fuente: elaboraciéon propia
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“Encuentro empresarial”

Un elemento importante en las jornadas para la sensibilizacion de las
empresas es el “encuentro empresarial” en el que una serie de empresarios
de la zona donde se celebra la jornada cuentan su experiencia exitosa en el
campo de la internacionalizacién. La asistencia a estos encuentros y la
cobertura del total de asistentes a las jornadas fueron las siguientes:

Tabla 20. Asistentes y cobertura al encuentro empresarial en las Jornadas
piloto y APEXTech

Jornada
San Sebastlan Burgos Total |Iotos APEXTech

168 | 20 126
Cobertura asistentes 52,83% 42,96% | 48,39‘% 12,16%

Fuente: elaboraciéon propia

A pesar de la falta de datos de la jornada de Logrofio y en base a la
asistencia al encuentro empresarial en las jornadas de San Sebastian y
Burgos puede avanzarse que un 50% de los asistentes a la jornada acuden al
encuentro. Por su parte la baja asistencia al “encuentro empresarial” en la
jornada tecnoldgica es explicable por la cantidad de eventos y reuniones
paralelas que se celebraron en la misma. No obstante y pese a que no se
contabilicen los asistentes a los encuentros empresariales por razones de
eficacia y comodidad para los asistentes, la opinion de ICEX es que dichos
encuentros son un éxito que concentran a un alto porcentaje de los
asistentes a la jornada.

El atractivo de los stands y los servicios y consultas prestados son un
argumento de captacion de empresas para las jornadas.

En las jornadas del Programa las empresas asistentes, previamente
contactadas y sensibilizadas por ICEX, estan sobre todo interesadas en la
internacionalizacién y especialmente en los servicios prestados por ICEX y
también en aquellos servicios que mas se adaptan a sus caracteristicas
productivas.
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4.4.3. ;Los efectos positivos de las jornadas se extienden a las
entidades colaboradoras, Camaras de Comercio y organismos de
promocioén exterior de las Comunidades Auténomas?

En la difusién de las jornadas y en su desarrollo colaboran las Camaras de
Comercio de la zona de influencia y el organismo promotor del comercio
exterior de la Comunidad Auténoma. En principio las jornadas deberian de
ejercer un efecto positivo en la actividad promotora de la exportaciéon de
ambas instituciones.

Las empresas asistentes a las jornadas en muchos casos, ya tenian
experiencias previas sobre los programas de fomento de la exportacion de
estas instituciones o bien tenian previsto participar en los mismos. En
concreto y para Valencia:

Grafico 22. Intencidn de las empresas asistentes a la jornada de Valencia de
participar en programas de promocion de la exportacion distintos a APEX
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Destaca sobre todo la intenciéon de participar en PIPE, 57,3% (32,6%
posiblemente si y 24,7% con toda seguridad si). Los asistentes son
conscientes de que APEX es el paso previo para inscribirse en PIPE y de la
necesidad de participar en programas publicos para iniciarse en la
internacionalizacion.
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Grafico 23. Participacion previa de los asistentes a las jornadas de Gijon y
Cornella en otros Programas de promocion de la exportacion distintos a
APEX.
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Entre las empresas que acudieron a las jornadas de Gijon y Cornelld, un
36% habia participado en un programa de promocion de la exportacion de la
Camara de Comercio o de la Comunidad Auténoma. Un 30,5% (10,98% del
total) lo habia hecho en el programa PIPE, un 20% (7,2% del total) en los
programas de las Camaras de Comercio, un 10,5% (3,78% del total) en los
de la Comunidad Auténoma vy el resto en otros programas.

Igual sucede con las asistentes a las Jornadas piloto y a la APEXTech.
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Grafico 24. Participacion previa de los asistentes a las jornadas de Logrofio,
San Sebastian, Burgos y Tecnoldgica en otros programas de promocion de la
exportacion distintos APEX
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Fuente: Elaboraciéon propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

La proporciéon de las empresas encuestadas, asistentes a las jornadas APEX
en el afio 2006 en Logrofio, San Sebastian, Burgos y en el 2007 para la
Tecnoldgica que habian participado en otros programas de promocion a la
exportacion es del 25%. Entre estos Programas el mas citado es el PIPE, el
52,9% lo que se explica por qué la convocatoria al APEXTech, de especiales
caracteristicas, estuvo dirigida también a empresas participantes en ese
Programa con la finalidad de impulsar entre ellas el uso de las nuevas
tecnologias en sus procesos y modelos de negocio.

Las visitas a los stands de las Comunidades Auténomas y de las Camaras de

Comercio y su comparacion con las visitas a los stands de ICEX fue la
siguiente en las jornadas para las que se dispone de datos:
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Tabla 21. Comparacion de visitas a los stands de las Comunidades Autdnomas y
las Camaras de Comercio con las visitas a los stands de ICEX. Jornadas piloto y
APEXTech

San Total
Logrono| Sebastian |Burgos |[pilotos APEXTech
21 22 43 10

Camaras de Comercio
%b sobre empresas
asistentes 6,38%0 7,94% 7,10%0 1,97%

- 23 87 110 -

- 6,99%0 31,41%| 18,15% -

APEX 63 65 110 238 54

%b sobre empresas
asistentes 23,60% 19,76% 39,71% | 27,26% 10,63%0

34 43 39 116 -

12,73%0 16,10%0 14,61%| 13,29% 0,00%0

Stand de Oficinas
Comerciales - 79 97 176 -

%b sobre empresas
asistentes - 16,56%0 24,81% | 14,65% -

- 16 11 27 -

- 3,35% 2,81%0 2,25% -

Stand ICEX - - 57 57 -

%b sobre empresas
asistentes - - 14,58% | 4,75% -

97 203 314 614 54

29,13% 42,56% 80,31% ]| 51,12% 10,63%0

Fuente: elaboraciéon propia

Tabla 22. Visitas a los stands institucionales de las Comunidades Auténomas y
las CAmaras de Comercio y a los stands de ICEX. Jornadas piloto y APEXTech

San Total
Logrofio Sebastian Burgos Pilotos APEXTECH

Total visitas stands

institucionales CCAA y 97 247 423 767 64
Camaras de Comercio

Total visitas stands del

97 203 314 614 54

ICEX

Porcentaje stands ICEX s 82,19% 74,23% 80,05%  84,38%
sobre total visitas
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En torno a un ocho por ciento de las empresas asistentes a las jornadas
piloto acuden a los stands de las Camaras de Comercio en demanda de
informacion, mientras que como media lo hacen un 22% a los stands de las
Comunidades Auténomas y casi un 60% a los stands de los programas de
exportacion de ICEX.

Ademas, en las jornadas suele haber stands institucionales de ICEX de las
oficinas comerciales de los paises especialmente interesantes para los
asistentes y de las ferias comerciales internacionales. En conjunto los stands
del ICEX recibieron 614 visitas frente a 153 que recibieron las CCAA vy las
Camaras de Comercio en las jornadas piloto. Lo que indica el protagonismo
del ICEX en las jornadas y el interés de los asistentes en sus actividades.

Los asistentes que acuden a los diferentes stands de ICEX no representan
realmente los interesados en sus Programas, debido a que las mismas
personas pueden acudir a varios de los stands produciéndose una doble
contabilizacion.

En cuanto a la participacién posterior de las empresas en los programas de
promocién de las exportaciones de Comunidades Auténomas y Camaras de
Comercio es imposible obtener conclusiones ante la carencia de datos
procedentes de estas instituciones.

Solo se han conseguido datos de la Consejeria de Industria del Gobierno
Vasco sobre la jornada de San Sebastian en la que se obtuvieron los
siguientes resultados: De un total de 78 empresas inscritas en el programa
APEX siete empresas participaron en programas de promociéon de la
exportacion del Gobierno Vasco durante los afios 2007 a 2009, cinco de ellas
lo hicieron en tres ocasiones y dos en una Unica ocasion.

Pese a que las empresas asistentes a las Jornadas tienen un mayor interés
por los Programas de ICEX, las jornadas también favorecen el acercamiento
de las empresas a las Camaras de Comercio y a las instituciones
autonémicas de promocion del comercio exterior y al conocimiento de sus
Programas.

Las empresas asistentes a las jJornadas al iniciar su proceso de
internacionalizacion optan tanto a los Programas de ICEX como por los de las
Camaras de Comercio 0 a los de las instituciones autonémicas de promocion
del comercio exterior produciéndose sinergias entre ellas aunque se carece
de datos reales suficientes para cuantificarlas.

4.4.4. ;Cual ha sido la eficacia de las jornadas captando empresas que
en su estrategia optan por la internacionalizacion?

La empresa que plantea internacionalizarse tras el estimulo recibido en las
jornadas, se informa del plan de ayudas de ICEX y se inscribe en el Programa

96




APEX. Como se ha indicado previamente a recibir las ayudas del Programa,
ICEX mediante una serie de asesores externos, le realiza un diagnéstico
previo que analiza su potencialidad exportadora. Si el diagndéstico es positivo
la empresa sigue en el programa y recibe las ayudas establecidas en el
mismo. Si es negativo se le indican los puntos débiles que debe de mejorar
para iniciarse en la exportacion y bien abandona el Programa o corrige sus
debilidades y se le vuelve a contactar pasado un tiempo para comprobar el
avance realizado.

En consecuencia, el contacto de las empresas con el Programa APEX pasa por
cuatro posibles situaciones:

e Son contactadas y se les ofrece la asistencia a las jornadas.
o Parte de ellas asisten a las jornadas APEX.

e Un porcentaje de estas se inscriben en el programa y se les diagnostica
su capacidad exportadora.

¢ Finalmente, las que se inician 6 se han iniciado previamente con éxito en
la exportacion pueden pasar al Programa PIPE para consolidar su
actividad internacionalizadora.

llustracion 3. Evoluciéon de las empresas en el Programa APEX

Empresas Asisten Programa P
rograma

PIPE

contactadas Jornadas APEX y
por ICEX APEX diagnostico

Fuente: elaboracion propia

Esta evolucidon se evidencia en los resultados globales del programa en sus
cinco afos de existencia que han sido los siguientes:
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Grafico 25. Evolucion de las empresas participantes en el Programa APEX
desde su creacion
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Fuente: elaboracién propia

Desde la creacién del Programa APEX se han visitado 26.722 empresas,
11.854 han asistido a las Jornadas y a 2.227 se les ha realizado diagndstico
APEX. De las empresas diagnosticadas se han inscrito en el programa un
total de 1.500 empresas?®. Por otra parte a 727 empresas se les ha realizado
el diagnostico sobre capacidad exportadora y por tanto han iniciado el
Programa APEX sin haber asistido a las jornadas de promocion y difusion.

En las Jornadas sin pasar por APEX y de acuerdo con sus caracteristicas,
algunas empresas han pasado directamente a PIPE. En total han pasado al
programa PIPE procedentes de APEX 570 empresas.

El porcentaje de las empresas contactadas que ha ido pasando por cada una
de las etapas del Programa APEX, ha sido el siguiente:

2 se considerar empresas inscritas al APEX a todas aquellas a las que se les ha realizado
el diagnostico sobre su capacidad exportadora independientemente de si asistieron o no a
una Jornada APEX.
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Grafico 26. Porcentaje de empresas que superan con éxito cada una de las
etapas del Programa APEX

Empresas visitadas Asistentes Jornadas Diagnosticos APEX PIPE procedente APEX

Fuente: elaboracién propia

Un 44% de las empresas contactadas acuden a las jornadas APEX, de estas
un 19% se inscribe en el Programa bien en las propias jornadas o fuera de
ellas y se les hace el diagnostico. Del total de empresas diagnosticadas el
26% consolidan su actividad exportadora y se integran en el programa PIPE.

Grafico 27. Procedencia de las empresas diagnosticadas en el Programa APEX
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Fuente: elaboracion propia

99



A lo largo de los cinco afios de vigencia del Programa el porcentaje de
empresas diagnosticadas procedentes de jornadas es el 67% proviniendo el
33% restante de otras vias, principalmente via web.

Progresivamente ha ido aumentando el niumero de empresas inscritas en el
Programa por vias distintas a las jornadas, siendo en la actualidad mayoria
las procedentes de otras vias.

Grafico 28. Diagnodsticos anuales a empresas procedentes de las jornadas
APEX

500

450

400

350

300

250

200

150

100

50

2005 2006 2007 2008 2009

Fuente: elaboracion propia

Grafico 29. Resultados de los diagndsticos de internacionalizaciéon
realizados en el Programa APEX
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Fuente: elaboracion propia
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Hasta finales de noviembre de 2009 se habian finalizado 2.154 diagndsticos
de los cuales 2.056 fueron positivos y 98 negativos. Los diagndsticos
realizados para conocer la capacidad exportadora de las empresas inscritas
en el programa constituyen un indice adecuado para medir la eficacia
promotora de la internacionalizacion de las jornadas.

En cuanto a las jornadas piloto del 2006 y a la jornada APEXTech de 2007 los
diagndsticos realizados y los ingresos en el Programa PIPE de empresas
diagnosticadas fueron los siguientes®*:

Tabla 23. Diagnosticos realizados a empresas procedentes de las jornadas piloto
y de la jornada APEXTech

H (o)
Durante la | 2% sobre PRI 0 al PIPE

. ala sobre
Jornada asistentes )
Jornada asistentes

Pasan

18,35% 30,34%
San
o 76 23,10% 2 78 23,71% 21
Sebastian
388 31,77% 20 108 38,99% 35
Madrid o o
APEXTech 60 6,87% 0 60 6,87% -

Fuente: elaboracién propia

Los resultados de las jornadas piloto examinadas, en cuanto al niumero de
empresas que se inscriben en el programa APEX, ha sido notable. Entre el 18
y el 31% de las empresas han sido diagnosticadas. Si consideramos a todo
tipo de empresas independientemente del momento de su inscripcién, los
porcentajes oscilan entre el 23 y el 39%.

Los diagnésticos realizados entre las empresas asistentes a la jornada
APEXTech, un 6,87%, sobre las empresas asistentes no son significativos por
las caracteristicas especiales de la jornada.

En conjunto y como ya se ha indicado durante la vigencia del programa APEX
se realizaron hasta el 19 de noviembre del afio 2009 un total de 2.154
diagnosticos Aprendiendo a Exportar de los cuales 1.444, un 67%, son
consecuencia directa de todas las Jornadas realizadas y 710 sin una relacion
directa con ellas. En conjunto 2.056 diagndsticos fueron positivos, 95% vy
98, un 5 % negativo.

24 se contabilizan como “no vinculados” aquellas empresas captadas para el Programa
APEX a las que se realiza el diagndstico que pertenecen a la zona de influencia de la
Jornada pero no asistieron a la misma.
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La eficacia de las jornadas medida por su capacidad de captar empresas que
se inician en la exportaciéon y se inscriben en los programas APEX para ser
diagnosticadas se puede considerar notable, alcanzando porcentajes de éxito
elevados.

4.4.5. ;Como se han utilizado y valorado y utilizado las medidas de
apoyo prestadas por las entidades colaboradoras del Programa
APEX?

Las empresas que acuden a las jornadas parten con unas ideas
preconcebidas sobre los servicios que van a recibir. Entre las empresas que
asistieron a la jornada de Valencia sus expectativas han sido las siguientes:

Grafico 30. Tipo de servicios prestados por el programa APEX que la empresa
antes de inscribirse en el programa piensa que puede utilizar. Jornada de
Valencia
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Fuente: Elaboraciéon propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
Evaluacion.

Se observa que las empresas en el primer contacto con el programa piensan
que van a utilizar por igual los diferentes servicios prestados por el Programa
en porcentajes que varian entre el 29,8 y el 36% de los encuestados.
Destaca que un 30% de los encuestados no tiene una idea preconcebida del
servicio que va a utilizar, a pesar de que el 63,2%* de las empresas
encuestadas ya se habia planteado la necesidad de internacionalizarse.

25 Segun datos de la encuesta el 63,2% de las empresas asistentes a la jornada de
Valencia cree que va a exportar, el 21,1% que no y el 15,8% no sabe o no contesta.

102



La intencién de uso de los distintos servicios ofertados por las jornadas
contrasta con la utilizacion real por las empresas tras conocerlos en
profundidad.

Como se ha indicado, las medidas previstas por ICEX para apoyar a las
empresas inscritas en el Programa APEX con un diagnostico positivo son de
dos tipos: Asesorias prestadas por los colaboradores del programa de tipo
tecnolégico por Barrabés; de marca y comunicacién por Positioning Systems
y de tipo legal y fiscal por Garrigues. Y apoyos financieros mediante créditos
de la linea ICO - ICEX para financiar las exportaciones y analisis de riesgos
de los importadores y seguros de cobro otorgados por CESCE.

Para las jornadas piloto y la APEXTech las asesorias realizadas a las
empresas asistentes con diagnostico positivo han sido las siguientes:

Tabla 24. Asesorias realizadas con diagndéstico positivo a las jornadas piloto

y Apextech
systems
2 2 4 5 2
San Sebastian 3 0 0 5 0
Burgos 17 4 3 17 5
Jornadas piloto 22 6 7 27 7
APEXTech 7 1 2 34 | Sin datos

Fuente: elaboracion propia

La utilizacion de los diferentes servicios de asesoria varia para cada una de
las jornadas. A excepcion de la asesoria en tecnologia en el caso de la
Jornada de Burgos y las medidas financieras del ICO en todas las jornadas,
no parece que tengan demasiada demanda, lo cual es perfectamente ldgico,
ya gue estos servicios comenzaron a ofrecerse a partir del 2° trimestre del
afno 2006.
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Gréafico 31. Uso de los servicios ofertados por el Programa APEX por las
empresas inscritas en el mismo en las jornadas piloto
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Fuente: elaboracién propia

No ha sido posible obtener datos ni de las operaciones de crédito acogidas a
la linea ICO - ICEX correspondientes a las jornadas objeto de estudio ni las
operaciones realizadas por CESCE para estas mismas jornadas no obstante si
se conoce la evolucién anual del nUmero de operaciones.

La utilizacién de los principales servicios ha sido la siguiente:
Linea ICO — ICEX

Aunque en la linea participan varias entidades de crédito, BANESTO colabora
con ICEX en el desarrollo de las jornadas y es la primera referencia que
tienen las empresas asistentes de las posibilidades financieras del programa.
Entre sus cifras mas significativas destacan:

La linea ICO - ICEX financia a empresas acogidas a los Programas APEX y
PIPE en operaciones relacionadas con la exportacion y la internacionalizacion.
Entre 2006 y 2009 el limite maximo por empresa era de 100.000 euros y
contemplaba préstamos con tres afios de amortizacion y un tipo de interés
para el prestatario del 0% pudiéndose financiar hasta el 100% de la
operacion. El afo 2009 supone un cambio de las condiciones de la linea que
distingue entre diferentes operaciones de internacionalizaciéon financiables
con periodos de amortizacion de tres o cinco afios, con limites maximos por
empresa de 500.000 € y con un tipo de interés del 1,5% para el prestatario.
Los principales datos son los siguientes:
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Grafico 32. Linea ICO - ICEX limite de la linea y linea dispuesta en euros.
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Fuente: elaboraciéon propia

Los porcentajes anuales de cobertura de la linea ICO — ICEX son los
siguientes:

Grafico 33. Porcentajes de cobertura anual de la linea 1CO - ICEX
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Fuente: elaboracién propia
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El crédito asignado para 2006 y 2007 fue de 50 millones en los dos afios. En
2007 se consumi6 el 42,7% que quedo disponible del afio anterior

Grafico 34. Operaciones realizadas anualmente en la linea ICO - ICEX
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Fuente: elaboracién propia

Grafico 35. Operaciones realizadas anualmente en la linea ICO — ICEX para
empresas acogidas al Programa APEX
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Fuente: elaboracién propia
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Como se observa en los graficos anteriores la cuantia de la linea ICO-ICEX ha
variado oscilando desde los 50 millones de euros en 2007 a los 100 millones
en 2009. Las variaciones en la disposiciéon de la linea y en el niumero de
operaciones realizadas a lo largo de los afios ha dependido tanto de la
coyuntura econémica como de la cuantia de la linea cubriéndose cuando el
limite disminuia y no haciéndolo cuando crecia y la coyuntura econémica no
era favorable.

Probablemente sean las operaciones de crédito a empresas APEX el servicio
mas usado por las empresas inscritas en el programa. En total hasta
noviembre de 2009, 333 empresas APEX se habian acogido a la linea ICO -
ICEX lo que representa el 16,19% de las empresas con diagnostico APEX
positivo.

CESCE

Los datos de los que se dispone sobre la utilizaciéon de las operaciones de
CESCE con las empresas asistentes a las jornadas son las siguientes:

Grafico 36. Numero de pdlizas aprendiendo a exportar concedidas por
CESCE a empresas APEX
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Fuente: elaboracion propia

El nimero de operaciones 54 en cuatro afos, pese a que los datos
correspondientes a 2009 no son completos, indican el relativo poco uso que
las empresas APEX realizan de las poélizas de CESCE. Sobre un total de 2.056
empresas diagnosticadas favorablemente por el Programa APEX soélo el
2,62% ha hecho uso de los servicios de CESCE.
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Valoracién de los servicios prestados por el programa.

Grafico 37. Valoracion de los servicios prestados por el Programa APEX
para las empresas mas familiarizadas con el mismo, jornadas piloto
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Entre los encuestados que han exportado se valora mas positivamente los
servicios de apoyo financiero y los de diagndstico. En general, se observa
una valoracion de los servicios ofertados mas negativa entre las empresas
que no han exportado.

Destaca la contradiccion existente en las empresas al valorar el conjunto de
los servicios prestados por el Programa, segun su mayor o menor utilidad. En
ambos casos, la respuesta mas frecuente 37,5% y un 41,9%, es “ningun
servicio”

Esta contradiccibn se produce en mayor medida entre las empresas no

exportadoras, un 69,2 y 61,5, respectivamente. La explicacion de estas
contradicciones podria deberse a una inexacta formulacion de la pregunta.
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En cuanto a la valoracidon concreta de los distintos servicios prestados por el
Programa, utilizando para ello una escala de valoraciéon de 0 para nada

valorados a 10 para muy valorados, es la siguiente:

Grafico 38. Escala de valoraciéon de los servicios del Programa APEX por las
empresas apuntadas al programa procedentes de las jornadas piloto y

APEXTech
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Destaca que pese a los bajos niveles de utilizacion de los servicios por parte
de los inscritos en el Programa APEX, la valoracion que se hace de ellos,
puntuaciones superiores a siete sobre diez, son excepcionalmente altas.
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Grafico 39. Valoracion de los servicios del Programa APEX por el total de las
empresas inscritas en el programa procedentes de las jornadas piloto y
APEXTech y por aquellas que utilizaron los servicios.
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Si contrastamos la valoracion de las empresas que si utilizaron los servicios
con la del conjunto de empresas inscritas al Programa APEX y que asistieron
a las jornadas piloto y a la APEXTech, se observa una menor valoraciéon de
los servicios por parte de las empresas que si los utilizaron, excepto en el
apoyo financiero.

En las jornadas las empresas esperan conocer las posibilidades que su
empresa tiene para exportar, el diagnostico es uno de los principales
incentivos de las jornadas.

La intencion de uso de los distintos servicios ofertados por las jornadas es
mayor que la utilizacion real realizada por las empresas. Las empresas que
han exportado valoran mas positivamente los servicios de apoyo financiero y
los de diagndstico.

Los niveles de utilizacion tan bajos de las ayudas financieras, las mas
valoradas por las empresas, pueden indicar o que las condiciones de los
instrumentos financieros no son todo lo favorables que debieran o que sus
mecanismos de aplicacion no son los adecuados para su funcionamiento.

Las asesorias ofrecidas por el programa APEX no parece que sean muy
demandadas por las empresas acogidas al mismo. No obstante pueden ser
un estimulo para que las empresas acudan a las jornadas e incluso para
inscribirse en el Programa APEX pese a que a la hora de la verdad no se
utilicen tanto como podia preverse.
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La utilizacién de las ayudas financieras y el asesoramiento a las empresas
APEX no alcanza la frecuencia esperable en un programa de promociéon de
exportacion, bien porque la finalidad principal del programa es la
sensibilizacion de las empresas y la captacion de nuevas empresas PIPE bien
porgque las ayudas no son las adecuadas para las empresas que se inician en
la exportacion.

Aungue se utilizan poco los servicios del programa APEX, lo cierto es que
tienen valoraciones muy altas por parte de las empresas, lo que puede
representar un estimulo para acudir a las jornadas e inscribirse en el
Programa APEX.

4.4.6. ;(Hasta qué punto el programa APEX o la mera asistencia a las
Jornadas ha cambiado las expectativas exportadoras de las empresas
participantes?

4.4.6.1. Experiencia exportadora de las empresas al acudir a las jornadas
APEX tras los primeros contactos con ICEX. Empresas asistentes a la jornada
de Valencia.

Las empresas que acuden a una jornada APEX en muchos casos tienen
experiencia exportadora aunque quiza esta no haya sido satisfactoria.

Grafico 40. Experiencia exportadora de las empresas que acuden a una
Jornada APEX, Valencia
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

En principio la mayoria de las empresas asistentes han tenido alguna
experiencia exportadora, el 63,2 %, pero estos datos hay que relativizarlos
pues a lo largo de la evaluacibn se ha constatado la influencia de la
estructura economica de la zona en los resultados. Valencia con una
estructura econdémica de empresas esencialmente exportadora puede sesgar
los resultados. Adicionalmente, cabe destacar que en Valencia se convocé
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para la misma jornada, a empresas PIPE para participar en actividades
especificas para ellas, en el marco del lanzamiento de la RedPIPE, lo cual
redundé en un mayor porcentaje de empresas ya exportadoras sobre el
publico habitual en este tipo de jornadas.

4.4.6.2. Experiencia exportadora previa de las empresas que asistieron a las
jornadas APEX de Gijon y Cornella.

Grafico 41. Experiencia exportadora de las empresas que acuden a una
jornada APEX, Gijén y Cornella
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

En las zonas con menor experiencia exportadora, un 50% de las empresas
que acuden a las jornadas han exportado en alguna ocasion.
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Grafico 42. Experiencia exportadora previa de las empresas asistentes a las
jornadas piloto 2006 y APEXTech 2007 y apuntadas al Programa APEX
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Segun la zona geografica donde se realizan las jornadas entre el 39 y el 54%
de las empresas asistentes a las jornadas no habia exportado antes. Mas del
50% de las empresas tenia experiencia exportadora satisfactoria o no. La
asistencia a las jornadas de empresas con experiencia exportadora previa
puede deberse a que acuden en busca de informacién y apoyo en su
incipiente o futura actividad exportadora.

Se puede afirmar que un porcentaje significativo de las empresas asistentes
a las jornadas tenia experiencia exportadora previa, satisfactoria o no. Lo
que es logico porque el interés para aprender a exportar es mayor en las
empresas que por lo menos lo han intentado alguna vez.

La mayor o menor experiencia exportadora de las empresas asistentes a una
jornada depende de la estructura empresarial y de la cultura exportadora
existente en su zona de influencia.
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4.4.6.3. Perspectivas exportadoras de las empresas al acudir a las jornadas
APEX tras los primeros contactos con ICEX, empresas asistentes a la jornada
de Valencia.

Grafico 43. Exportaciones de las empresas que acuden a una jornada APEX,
Valencia
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
Evaluacion.

o713

En la jornada un 63,2% de los encuestados piensan que van a exportar; solo
un 21,1% considera que no va a poder exportar y un 15,8% no sabe o no
contesta sobre sus posibilidades exportadoras.

La variacidon de la sensibilidad sobre la exportacién en las empresas esta muy
ligada a la utilidad de la jornada APEX.
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4.4.6.4. Perspectivas exportadoras de las empresas al acudir a las jornadas y
se inscriben en el Programa APEX empresas asistentes a la jornadas piloto y
APEXTech.

Grafico 44. Influencia del Programa APEX en la decisidn de las empresas de
exportar o no exportar, jornadas piloto y APEXTech
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Fuente: Elaboraciéon propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Para las empresas participantes en el Programa APEX, que entraron en el
mismo en el afio 2006 y 2007, el programa en un 32,7% de los casos ha
influido en su decision de exportar. Esta cifra habria que matizarla con el
hecho de que méas de la mitad de estas empresas habia exportado con
anterioridad y un 29,1% reconoce alguna influencia positiva del programa en
su decision de exportar.

El Programa no convierte en exportadoras a empresas que no han exportado
sino que les ayuda a plantearse la necesidad de exportar. Ofrece acceso a
servicios que apoyan la mejora de su competitividad internacional y les da
vias para integrarse en el programa PIPE destinado a consolidar su actividad
exportadora.

4.4.7. ¢(Ha contribuido el Programa APEX a incrementar las
exportaciones de las pymes acogidas al mismo?

Para analizar los posibles efectos de la participacion de las empresas en el
Programa APEX se va a comparar su capacidad exportadora y el nimero de
empresas “control”®®. La comparacién se refiere al periodo 2002 a agosto de

%6 | a utilizacion de los conceptos “caso” y “control” en este analisis debe entenderse
como meramente descriptivo de los dos grupos considerados, ya que como se indica
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2009 y al comportamiento exportador de 2002 a 2006 comparado con 2007
2008 cuando las empresas entraron en APEX.

Se han considerado como empresas “control” todas las asistentes a las
jornadas piloto de Logrofio, San Sebastian, Burgos, APEXTech, Cornella y
Gijon?’ y como empresas “caso” las que se inscribieron en el Programa APEX
en dichas jornadas.

El ICEX solicité a la Direccion General de Aduanas informacién anonimizada
relativa al nimero de empresas de los dos grupos que habian realizado
exportaciones en cada uno de los afios 2002 a 2009 y la cuantia de las
exportaciones en este periodo.

Este analisis se realiza con un propdsito meramente descriptivo, ya que la
medicion de los efectos netos del Programa sobre las empresas participantes
solo es posible a partir de la aplicacién de técnicas multivariables. Para ello
hubiese sido necesario acceder a datos individualizados de empresas
participantes y no participantes en el Programa, lo que no ha sido posible

Desde esta perspectiva, un mejor comportamiento de las pertenecientes al
Programa APEX que el de las solamente asistentes a las jornadas
consideradas como testigo, podria apuntar a unos efectos directos del
Programa en las exportaciones de las empresas que participan en él. No
obstante hay que indicar que el objetivo ultimo del Programa no es aumentar
la exportacién a corto plazo de las empresas participantes en el programa.
Los datos suministrados por la Direccibn General de Aduanas han sido los
siguientes:

Tabla 25. Numero de empresas exportadoras y exportaciones de las
empresas asistentes a las jornadas de Logrofio, San Sebastian, Burgos,
APEXTech, Cornellay Gijén

Empresas diagnosticadas Asistentes Jornada
Afo

Empresas Empresas
exortan Exportacion € exportan Exportacion €

29.193.007 392 832.134.682

95 35.780.159 423 846.326.467

105 49.417.553 426 880.736.513

111 53.929.183 458 989.171.301

127 64.565.427 493 1.028.224.973

132 80.939.949 503 1.249.470.298

144 87.508.268 502 1.149.406.147

ENE-AGO 2009 136 48.784.200 476 571.130.311

Fuente: elaboracion propia

mas adelante, no se ha aplicado en este analisis ninguna técnica de analisis
multivariable.

2" De la Jornada de Valencia el 19 de noviembre de 2009 no se dispone de datos, dada la
fecha en que tuvo lugar.
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Para comparar la evoluciéon de ambas series se va a considerar en primer lugar su
evolucioén a lo largo del tiempo tomando el afio 2002 como afio base = 1007,

Grafico 45. Empresas exportadoras asistentes y exportadoras
diagnosticadas entre las asistentes a las jornadas consideradas, 2002=100
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Fuente: elaboracién propia

Grafico 46. Exportacion en euros de las empresas asistentes y
diagnosticadas entre las participantes de las jornadas consideradas,
2002=100
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Fuente: elaboracion propia

% No se consideran los datos relativos al 2009 porque al considerarse exclusivamente el
periodo de enero a agosto dificultaria y distorsionaria las comparaciones.
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A la vista de estos datos parece que tanto en numero de empresas
exportadoras como en volumen de exportacion las empresas que fueron
diagnosticadas tuvieron un mejor comportamiento que las que simplemente
asistieron a las jornadas. El niUmero de empresas exportadoras que fueron
diagnosticadas por APEX, creci6 en un 67% desde el 2002 y sus
exportaciones se triplicaron entre las que fueron diagnosticadas por APEX
frente a un 28 y un 38% respectivamente, en el caso de las que simplemente
acudieron a las jornadas, lo que constata la eficacia del Programa incluso en
objetivos secundarios como es incrementar la exportacion.

Finalmente se va a intentar medir®® los efectos directos de APEX en cuanto a
numero de empresas exportadoras y volumen de exportaciones considerando
como afno base 2006, afo en que se celebraron las jornadas piloto.

Grafico 47. Desviaciones respecto a 2006 en el numero de empresas
diagnosticadas y asistentes a las jornadas consideradas
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Fuente: elaboracién propia

29 Con las mismas limitaciones sefialadas anteriormente
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Grafico 48. Desviaciones respecto a 2006 en las exportaciones de empresas
diagnosticadas y asistentes a las jornadas consideradas
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Fuente: elaboracién propia

Se constata que en el colectivo de empresas asistentes a los eventos de
referencia en el periodo 2005-2008, el numero de empresas que
efectivamente exportaron crecié un 9,6% (frente al 2,17% que lo hizo el
total de empresas espafiolas exportadoras), mientras que el volumen de sus
ventas al exterior creci6 en un 16,2% (por debajo del total nacional, del
22,07%). Lo que confirma la idoneidad del proceso de seleccién de empresas
asistentes a las jornadas realizado por ICEX.

Para las empresas diagnhosticadas que tras asistir a la jornada se inscriben en
el programa, con el consiguiente apoyo de consultor especializado para la
realizacion de diagndstico de potencial de internacionalizacién, asi como
acceso a servicios financieros y asesoria de soporte, los resultados son
mucho mas positivos: El nimero de exportadores crecié en un 29,7%, y el
valor de sus exportaciones lo hizo en un 62,26%, en ambos casos ritmos
muy superiores tanto a la media nacional como a la de las empresas
asistentes a las jornadas.

Cuantitativamente, la inclusibn en el Programa APEX y el diagnostico
aumenta tanto el numero de empresas que se inician en la exportacibn como
el volumen de sus exportaciones.

Se constata la idoneidad del proceso de seleccidon de empresas asistentes a
las jornadas realizado por ICEX, pues estas empresas exportan en mayor
ndamero y en mayor cantidad que el conjunto de empresas espafiolas.
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4.4.8. ¢La asistencia a las jornadas y el diagndstico de las empresas
acogidas al Programa APEX ha aumentado el niumero de empresas que
han pasado al Programa PIPE?*°

Consolidaciébn de la actividad exportadora de las empresas
participantes en el Programa APEX

Algunas de las empresas asistentes a las jornadas, dada su experiencia
exportadora y a juicio de los expertos de ICEX, pueden pasar directamente al
Programa PIPE. Las empresas para iniciarse en la exportaciéon a través de los
Programas de ICEX tienen varias vias de contacto:

e Empresas de la zona que conocen el Programa APEX por su repercusion
mediatica, se inscriben directamente al mismo sin acudir a la jornada y se
les hace el diagnostico.

e Empresas asistentes a las jornadas que bien en las mismas o con
posterioridad se inscriben al Programa Yy se les hace el diagnostico.

e Empresas asistentes a las jornadas que pasan directamente al Programa
PIPE, tras una entrevista con los técnicos de ICEX.

e Empresas inscritas en APEX en las jornadas y tras el diagnéstico pasan
directamente al Programa APEX.

Una vez realizado el diagnéstico la empresa puede ser rechazada por no
tener capacidad exportadora o segun su experiencia admitida en el Programa
APEX o PIPE.

30 Aunque el objetivo de la evaluacién es evaluar el Programa APEX uno de las
finalidades de este programa es la captacién de empresas para el Programa PIPE
dirigido a consolidar su actividad exportadora. Por tanto la eficacia del Programa
APEX, entre otros indicadores, estd relacionado directamente con su eficacia
captando empresas para PIPE.
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Grafico 49. Consolidacion de la actividad exportadora de las empresas
participantes en el Programa APEX
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Fuente: elaboracion propia

Desde mayo de 2005, 570 empresas diagnosticadas por el Programa APEX
han pasado a PIPE.

De las 570 PIPES diagnosticadas, 344 asistieron a una Jornada Aprendiendo
a Exportar, esto es, un 60%. La mayoria de estas 344 empresas asistentes a
una Jornada APEX se inscribieron en el Programa en la propia jornada 312
de 344, un 90%. El 10% restante lo hizo con posterioridad.

La evolucion del numero de empresas diagnosticadas por el Programa APEX
inscritas en el Programa PIPE afio a afio han sido las siguientes:
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Grafico 50. Empresas PIPE procedentes del Programa APEX
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Fuente: elaboracién propia

Siendo su distribucién geogréafica por Comunidades Autbnomas la siguiente:
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Grafico 51. Empresas PIPE procedentes del Programa APEX por Comunidad
Auténoma.
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Fuente: elaboracion propia

Uno de los objetivos fundamentales del Programa APEX es la captacion de
empresas para el Programa PIPE donde se incentiva y apoya la consolidacion
de la actividad exportadora de las empresas inscritas.

En las tres jornadas piloto los datos que se disponen son los siguientes:
Tabla 26. Empresas inscritas durante las jornadas en el stand del PIPE

Inscritas en el stand del PIPE
Logroino 34

San Sebastian 49

Burgos 41
TOTAL Jornadas piloto 124

Fuente: elaboracion propia

Al margen de las empresas inscritas en el stand de PIPE para realizar el
diagnostico del programa APEX, en las jornadas piloto fueron integradas
directamente en el Programa PIPE cinco empresas en Logrofio y veintiuna en
San Sebastian.
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Por otra parte los diagndsticos realizados y sus resultados fueron

siguientes:

Tabla 27. Diagndésticos realizados en las jornadas piloto

To
diagn

San

tal Diagndsticos Positivos Positivos
osticos negativos PIPE APEX
82 4 46 32

los

Sebastian 78 0 19 59
Burgos 108 10 47 51
TOTAL

Jornadas 268 14 112 142

piloto

Fuente: elaboraciéon propia

Grafico 52. Distribucion de los diagndsticos realizados en las jornadas

piloto
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Fuente: elaboracién propia

142

112

TOTAL Jornadas piloto

Se observa el alto porcentaje de diagndsticos positivos y el nimero de
empresas que se integran en los Programas APEX y PIPE en todas las
Jornadas, lo que implica una adecuada seleccidon previa de las empresas
sometidas al mismo. No todas las empresas con diagnoéstico positivo se
integran en el Programa PIPE, depende de la disponibilidad de recursos y de

la voluntad de las propias empresas. Del total de empresas diagnosticadas
las que se integraron en los Programas APEX o PIPE fueron las siguientes:
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Grafico 53. Empresas que tras el diagndstico positivo se integran en los
Programas PIPE o APEX
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Fuente: elaboracion propia

Para evaluar la importancia de las jornadas APEX como fuente de captacion
de empresas PIPE como ya se ha indicado basta conocer el nimero de
empresas que tras ser diagnosticadas como consecuencia de las jornadas
celebradas a lo largo de todo el programa pasan al Programa PIPE. De un
total de 570 empresas diagnosticadas que se integraron en el Programa PIPE
procedentes de jornadas APEX, 344 asistieron a una jornada Aprendiendo a
Exportar, esto es, un 60% vy el resto, un 40% se inscribieron en el programa
APEX fueron diagnosticadas y pasaron al Programa PIPE sin asistir a la
jornada.
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Grafico 54. Porcentaje de empresas asistentes visitadas, asistentes a las
jornadas y diagnosticadas en el Programa APEX que pasan al Programa
PIPE
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Fuente: elaboracion propia

En conjunto el 2% de las empresas visitadas, el 5% de las asistentes y el
26,46% de las empresas diagnosticadas por el Programa APEX pasaron al
Programa PIPE. El éxito del programa APEX se encuentra limitado por los
recursos asignados al programa PIPE que limita el nUmero de empresas que
pueden acogerse a éste.

A efectos demostrativos se valora la evolucibn de las exportaciones
realizadas por las empresas integradas en el Programa PIPE3!.

3! Datos facilitados por la Direccion General de Aduanas de exportaciones de
Empresas PIPE.
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Grafico 55. Exportaciones anuales de las empresas PIPE en euros
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Fuente: elaboracién propia

Crecimiento que es mas significativo si lo comparamos con el afio 1998 con base
= 100.

Grafico 56. Crecimiento de las exportaciones de las empresas PIPE 1998=
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Fuente: elaboracion propia
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La importancia del Programa PIPE se manifiesta en su efecto sobre las
exportaciones. Si la exportacion espafola crecié en un 92%, en el periodo
1998-2008, la de las empresas PIPE crecid en un 241%, es decir, casi se
cuadruplic6é, de forma que su cuota en el total de las exportaciones se
incrementd en un 78%, desde el 0,95% al 1,69% de las exportaciones
totales de Espafa.

La importancia del Programa APEX como via de acceso al Programa PIPE se
evidencia por el éxito de este ultimo como promotor de la exportacion de las
pequefias y medianas empresas.

El éxito del Programa APEX como captador de empresas para el Programa
PIPE esta mediatizado por los recursos disponibles por este ultimo que limita
el niumero de empresas que tras pasar por el APEX puede acogerse al
Programa PIPE.

4.4.9. (Responden las jornadas APEX y el Programa APEX a las
expectativas de las empresas que acuden a él?

Se va a analizar las expectativas de las empresas cuando acuden a las
jornadas APEX; la valoracion que realizan de las jornadas, sus expectativas y
su opinidn sobre el Programa APEX en su conjunto. Para ello se han realizado
una serie de encuestas a las empresas en tres momentos de su vida en el
programa:

¢ Nada mas entrar en contacto con el mismo: encuesta a las empresas
asistentes a la jornada de Valencia en la sede de la jornada y quince dias
después en noviembre de 2009.

e Empresas que han asistido a una jornada y que comienzan sus
contactos con el programa: encuesta a empresas asistentes a las
jornadas de Gijon y Cornella en el afio 2009.

e Empresas con experiencia en el Programa: participantes en las
jornadas de Burgos, Logrofio, San Sebastian y APEXTech en el afio 2006 y
2007 y que se apuntaron al Programa APEX.

Los aspectos analizados y las opiniones de las empresas han sido los
siguientes:

4.4.9.1. Expectativas que tienen las empresas que acuden a una jornada
Cuando las empresas acuden por primera vez a una jornada de difusion del

programa tienen unas expectativas sobre su contenido. En el caso de
Valencia sus expectativas fueron:
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Grafico 57. Aspectos del programa APEX conocidos por las empresas
asistentes a la jornada de Valencia
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Fuente: Elaboraciéon propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
Evaluacion.

Las empresas que acuden a las jornadas manifiestan conocer aspectos del
Programa APEX y la posibilidad que éste tiene en apoyarlas para sus
primeras exportaciones en temas de contratacion, apoyo financiero,
comunicacion y marca o nuevas tecnologias. Un 30,7% de los asistentes no
tiene claro cuales son las utilidades que el Programa puede ofrecerle.

El nivel de conocimiento es practicamente similar en los cuatro aspectos y
probablemente constituyen un estimulo valido para que las empresas acudan
a las jornadas.

Transcurrido un tiempo desde la celebracién de la jornada y por tanto con
mas informacioén sobre las mismas y sobre el Programa APEX las empresas
asistentes a las jornadas piloto y APEXTech, expresan los motivos por los
cuales asistieron a las jornadas que en principio deberian de coincidir con sus
expectativas:
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Grafico 58. Motivos por los que las empresas acudieron a las jornadas
piloto y APEXTech
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Un motivo fundamental por el que las empresas acuden a estas jornadas
aunque se verbalice de diversas formas, es la busqueda de informacién sobre
la exportacién, ya sea para iniciarse o para mejorarla, ya que como se ha
indicado anteriormente mas de la mitad de las empresas asistentes habia
exportado antes de asistir.

4.4.9.2. Valoracion de las jornadas por parte de las empresas:
Transcurridas las jornadas las empresas asistentes valoran el cumplimiento
de las expectativas que tenian antes de asistir a ellas. En el caso de Valencia,

empresas que tienen su primer contacto con la jornada y el programa APEX,
su valoracioén es la siguiente:
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Grafico 59. Cumplimiento de las expectativas de las empresas asistentes a
la jornada de Valencia

Cdmo transcums g jomada en relacidn con sPorqué considera gue se ha desarollade
lo gue se esperabg peordeloque se esperabaf

(B: &%) (B: peor de logue esperabal

41,6 /__\
281 303 Espacicinogdecuado (peguefio...) _ 333
mpaosible enterarse, preguntar... - 25,9
Ofros . 7.4

Mejor Igual Peor

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

La jornada no ha cumplido con las expectativas que se tenia de ella para una
de cada tres empresas participantes. En opinion de los encuestados la
jornada se desarroll6 peor de lo esperado sobre todo por el hecho de que
habia demasiada gente en un espacio reducido®. Aun asi, como se observa
mas adelante el 89,9% la recomendaria a otras empresas®°.

La valoracion que las empresas realizan de los diferentes aspectos de la
jornada de Valencia es la siguiente:

32 Esta insatisfaccion se debe a condiciones especificas de la sede donde se celebro la

Jornada en Valencia.
33 Ver ANEXO 3 “Estudio de las encuestas realizadas para el andlisis de las jornadas

de APEX”.
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Gréafico 60. Valoracion de la jornada de Valencia por los asistentes
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

La jornada de Valencia ha sido valorada por los asistentes con una
puntuacién media de 6,91 puntos sobre 10, lo que indica que en general la
primera impresiéon de los asistentes a una jornada es francamente positiva.

Los aspectos que mas han sido valorados de la jornada de Valencia son su
accesibilidad con una puntuacion de 8,11 y la localizacién con un 7,84, lo que
no puede generalizarse para otras jornadas puesto que son aspectos que se
refieren a esta jornada concreta.

Por lo general estas jornadas cumplen con las expectativas que las empresas
tenian sobre ellas, siendo méas las empresas que ven mejoradas sus
expectativas que las que no las ven.

Las empresas que consideran poco o nada Utiles las jornadas expresan
diferentes motivos como se comprueba en la valoracion que realizan una vez
transcurridas las jornadas e iniciados los contactos con el Programa APEX
(jornadas de Gijén y Cornelld en 2009).
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Gréafico 61. Valoracion de la utilidad para la empresa del Programa APEX,
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Un 76,4% de las empresas consideran que el Programa APEX y la asistencia
a la jornada de Valencia ha sido util para su empresa. Un 21,3% consideran
que el programa presentado en la jornada es poco, un 16,9% o nada util un
4,5%.
Grafico 62. Utilidad de las jornadas de Gijon y Cornella
para las empresas asistentes
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Fuente: Elaboraciéon propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.
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Si se pregunta a las empresas si han sido Utiles las jornadas el 46,2% de las
asistentes las han considerado como poco o nada utiles, principalmente entre
los asistentes en Cornelld. Las razones fundamentales que alegan las
empresas sobre la escasa utilidad de las jornadas se refieren a que la
“informacidén recibida no ha sido uatil”, “que la empresa no puede exportar”,
“no importante ni orientado a la empresa”, etc., en definitiva se manifiesta la
decepcion de las empresas ante las dificultades para su internacionalizacion.

Hay que tener en cuenta también que asisten a las jornadas empresas con
experiencia exportadora que consideran la jornada muy basica. Por otro lado,
hay un pequefio porcentaje de empresas que manifiestan su incomodidad
durante la jornada.

Grafico 63. Efecto de las jornadas de Gijon y Cornella en la competitividad
de las empresas asistentes
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Asistir a la jornada de presentaciéon del Programa ha servido para mejorar el
posicionamiento de la empresa frente a su competencia para un 29,2% de
las empresas asistentes.

Para las empresas con experiencia en el Programa APEX la valoraciéon de las
jornadas ha sido la siguiente:
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Grafico 64. Cumplimiento de las expectativas sobre las jornadas piloto y
APEXTech por las empresas asistentes y apuntadas al Programa APEX

Total Bumgos Logronio & .Bebastidn

Msinec
Mo recuerda

Peor
Tigual
Mejor

Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Por lo general estas jornadas cumplen con las expectativas que las empresas
tenian sobre ellas. Destaca la jornada Apextech como la que ha sorprendido
positivamente a mas empresas. Por el contrario la jornada de Logrofio es la
que ha defraudado a mas empresas, si bien en un pequefio porcentaje, un
11,1%.
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Grafico 65. Utilidad de las jornadas por las empresas asistentes a las
jornadas piloto y APEXTech y apuntadas al Programa APEX
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Logrofio es la jornada en la que mayor proporcion de asistentes la ha
considerado como nada o poco util (44,4%), mientras que la jornada
APEXTech ha sido considerada como util o muy util por el 60,5% de los
asistentes.

El por qué una jornada es poco util tiene mas que ver con la situacion de la

empresa en su capacidad de exportaciéon (recursos escasos, momento dificil,
etc.) que con la jornada propiamente dicha.
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Grafico 66. Valoracion de las jornadas de Gijon y Cornella
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta realizada en la evaluacion.

Las jornadas de presentacion del Programa APEX obtienen una valoracion
positiva por parte de los participantes que las valoran con una puntuacion
media de 7 puntos sobre 10. No hay diferencias en las valoraciones medias
realizadas por los participantes en Cornelld y Gijon.
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Grafico 67. Valoracion de las jornadas piloto y APEXTech por las empresas
asistentes e inscritas al Programa APEX
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion

No existe una decepcién a la hora de valorar las jornadas APEX por las
empresas con mayor experiencia en el Programa APEX. Mientras que en
Valencia la jornada se valoré con un 6,9, en las jornadas de Gijon y Cornella
lo fue con un 7,01 y en el recuerdo de las empresas que acudieron a las
jornadas del 2006 y a la APEXTech en el 2007 la valoracion fue de 6,92 y
7,50 respectivamente.

El motivo fundamental por el que las empresas acuden a las jornadas de
difusiébn, aunque se verbalice de diversas formas, es la buUsqueda de
informacion sobre la exportacion, ya sea para iniciarse o para mejorarla
puesto que una gran parte de ellas habia exportado con anterioridad.

Independiente de la situacion de las empresas respecto al Programa APEX la
valoracion que realizan de las jornadas de difusion es muy positiva en todas
las jornadas analizadas.

4.4.9.3. Expectativas y valoracion que tienen las empresas sobre el
Programa APEX

Dentro del Programa APEX los componentes mas visibles y mas facilmente

valorables por las empresas son las jornadas de difusion. No obstante el
Programa APEX es un proceso con tres elementos esenciales, jornadas,
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diagndstico y apoyo a la exportacion que en caso de éxito acaba con la
incorporacion de las pymes en el Programa PIPE. La valoracion del Programa
APEX en su conjunto depende del grado de conocimiento que las empresas
tienen del mismo.

Las expectativas sobre el Programa APEX de las empresas que tienen el
primer contacto con las jornadas, jornada de Valencia, son las siguientes:

Grafico 68. Expectativas para inscribirse en el Programa APEX y motivo
para no hacerlo, Valencia
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.
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Un 60,7% (42,7% probablemente y 18% con toda seguridad) de las
empresas que asisten a una jornada y que todavia no tienen una informacion
suficiente del Programa APEX, considera que es segura o posible su
participacion en el mismo. Entre las que no participaran el motivo principal
alegado es la falta de un producto exportable o porque son empresas ya con
experiencia exportadora y este programa es para empresas que se inician en
la exportacion.

Grafico 69. Valoracion del Programa APEX por los asistentes a las jornadas
de Gijon y Cornella
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Como consecuencia de que mas de la mitad de los asistentes a las jornadas
de Gijon y Cornella las consideraron utiles para su empresa y porque para el
29,2%, el solo hecho de asistir supuso un avance frente a la competencia, la
gran mayoria de los asistentes a estas jornadas, un 93,1%, las recomendaria
a otras empresas.
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Grafico 70. Valoracion del Programa APEX de los asistentes a las jornadas
piloto y APEXTech
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Fuente: Elaboracién propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
evaluacion.

Para un 41,2% de las empresas diagnosticadas procedentes de las jornadas
piloto y APEXTech el Programa APEX ha sido atil y ha mejorado su
competitividad. Pese a que hay empresas, el 52,9%, que manifiestan que el
programa no les ha sido atil, un 85,3% del total lo recomendarian a otras
empresas.

Otro de los aspectos del programa son los costes necesarios para iniciarse en
la exportacion en los que incurren las empresas que acuden a él. En un
34,6% de las empresas estos costes han sido compensados por los
beneficios obtenidos y para un 55,9% los posibles beneficios no han
compensado los costes. En todo caso, es preciso tener en cuenta que los
costes a los que se refieren las empresas no son generados por el propio
programa, sino derivados del esfuerzo necesario para iniciar Ila
comercializacion exterior.

141



Grafico 71. Valoracion del Programa APEX por las empresas asistentes a las
jornadas piloto y APEXTech
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta realizada en la
Evaluacion

Las empresas valoran positivamente el Programa APEX. Una puntuacion de
6,72 para empresas con experiencia en el programa, procedentes de las
jornadas piloto, y un 7,40 para las empresas procedentes de la jornada
APEXTech, indican una alta valoracién del programa y que esta valoracion no
se ve afectada por el contacto real con el mismo. Las empresas que realizan
esta valoracion entraron en el mismo en 2006 y 2007 y tienen una amplia
experiencia en su funcionamiento.

En general la valoracion que realizan del Programa APEX las empresas, al
margen de su experiencia en el mismo, es muy positiva.

Independiente de los efectos que el Programa haya supuesto para las
empresas participantes, éstas lo recomendarian en su gran mayoria a otras
empresas.

4.5. Eficiencia del Programa APEX

4.5.1 ¢El coste del Programa APEX es adecuado y se ajusta a los
objetivos conseguidos con el mismo?
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En cuanto al presupuesto de las jornadas consideradas individualmente, el
coste medio anual por jornada ha sido el siguiente:

Grafico 72. Medias anuales por jornada
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Fuente: elaboracién propia

Los presupuestos de las jornadas son homogéneos y muy similares
comparando las diferentes sedes, produciéndose minimas diferencias debidas
a las logicas variaciones de las distintas partidas del presupuesto segun la
localizacion de la jornada.

La jornada mas cara fue la APEXTech de Madrid con un presupuesto de
850.000 euros y la mas barata la de Coslada también en Madrid con un
presupuesto de 204.388 euros. Las oscilaciones de los presupuestos respecto
a la media van desde el 296%, la jornada APEXTech al 71% la de Coslada.
Estos datos pueden ser poco significativos debido a las caracteristicas
especiales de la jornada APEXTech mas cara al ser mayor la inversion en
contenidos, ponentes, puesta en escena, imagen y comunicacion. De hecho
la siguiente mas cara, la jornada de Murcia, tuvo un presupuesto de 339.032
euros lo que supone el 118,45% de la media.

4.5.2. ;Los resultados obtenidos en las jornadas son adecuados con
referencia al coste de los mismos?

Para medir la eficiencia del programa se han tenido en cuenta tres indices: el
coste por empresa contactada, por empresa asistente y por empresa
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diagnosticada por el Programa APEX y que asisti6 a una jornada. Los
resultados han sido los siguientes:

Grafico 73. Coste medio anual por empresa contactada y en la totalidad del
Programa APEX
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Fuente: elaboracion propia

Excepto en el afo 2007 en el que los presupuestos se disparan como
consecuencia de la jornada APEXTech puede considerarse que el coste por
contactar a una empresa y que esta reciba los mensajes del ICEX sobre la
conveniencia de la internacionalizacion se situa en torno a los 300 euros
empresa.
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Grafico 74. Coste medio anual por empresa asistente a las jornadas y en la
totalidad del Programa APEX
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Fuente: elaboracion propia

El afio 2005, el primero del programa y por tanto con mecanismos de
captacion de empresas probablemente no muy sofisticados muestra un coste
por empresa asistente a las jornadas un tanto elevado, cifras que se corrigen
en el afo 2006 y que aumentan progresivamente afio a afo aunque
moderadamente al incidir las jornadas en zonas geograficas con estructuras
econémicas menos proclives a exportar.

Grafico 75. Coste medio anual por empresa diagnosticada y en la totalidad
del Programa APEX
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Fuente: elaboracion propia
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Como en el caso anterior, los costes por empresa diagnosticada I6gicamente
aumentan conforme las zonas geograficas donde se realizan las jornadas
tienen estructuras productivas menos proclives a la exportacion. El mayor
coste por empresa diagnosticada en el afio 2007 se debe a la incidencia de la
jornada APEXTech mas orientada a la comunicaciéon y a la imagen. Los datos
de 2009 estan fuera de contexto pues en las fechas en las que se realiza la
evaluacién todavia las jornadas no han rendido la totalidad de sus efectos en
cuanto al diagndstico de empresas que se acogen al Programa APEX.

Finalmente hay que considerar que para medir la eficiencia se han utilizado
unos indices en los que el numerador son los presupuestos de las jornadas y
el denominador los resultados obtenidos sin tener en cuenta que con el
mismo presupuesto se obtienen todos los resultados.

Presupuestos y empresas contactadas en las jornadas piloto.

Por ello y para las tres jornadas del 2006 utilizadas como piloto se han
agrupado los presupuestos utilizados y los resultados mas relevantes
obtenidos de las mismas en la siguiente tabla.

Tabla 28. Presupuesto y resultados en las jornadas piloto
PresupuestO | Empresas | Asistentes Empresas
Jornada € V|S|tadas Jornada diag nostlcadas
Logrofio 220.415
San

. 225.252 746 477 76
Sebastian

271.919 1.087 391 88

717.587 2.548 1.201 213

Jornadas
Fuente: elaboraciéon propia

Con unos presupuestos de 700.000 euros se visitaron 2.548 empresas,
asistieron a las tres jornadas piloto 1.201 y fueron diagnosticadas 213
empresas.

Repercusidon mediatica de las jornadas piloto.

Tabla 29. Publicidad y repercusion mediatica de las jornadas piloto
Publicidad Publicidad

Superficie Cufnas

publicada radio

Superficie cm
cuadrados gratuita

Logrofio

San
Sebastian

Burgos

TOTAL
Fuente: elaboracién propia
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Con el mismo presupuesto ICEX realizéd 59 inserciones publicitarias en la
prensa escrita con 2.286 cm? de superficie escrita, una monografia y 459
cufas radiofénicas. Por su parte las jornadas piloto generaron 62 noticias
sobre la promocién de la exportacion en 22 medios con una superficie de
2.433 cm?.

Contactos de las empresas con ICEX y las entidades colaboradoras y
asistentes al encuentro empresarial durante las jornadas piloto.

Tabla 32. Stands visitados por las empresas durante el transcurso
de las jornadas

_ San Sebastian Total pilotos

22 | 22 |
10 27 47 84
2 13 14 29
3 20 19 42
Marca y comunicacion 10 36 24 70
3 3 10 16
Garrigues 10 18 24 52
STAND ICEX - - 57 57
APEX 63 65 110 238
PIPE 34 43 39 116
Ferias ICEX - 16 11 27
Oficinas Comerciales - 79 97 176
Camaras Comercio 21 22 43
Comunidad Auténoma 23 87 110
DGPYME 5 42 47
AJE 6 6
TOTAL 140 397 625  1.162

Fuente: elaboracion propia

Tabla 34. Asistentes a los encuentros empresariales durante el transcurso
de las jornadas

—I San Sebastian Total pilotos

Asistentes 252 168 420

Cobertura a&stentes\ 52,83%]16,22% 48,39%
Fuente: elaboracién propia

Durante las jornadas se realizaron 1.162 visitas de las empresas asistentes a
los stands de ICEX y sus entidades colaboradoras, Camaras de Comercio y
organismos autonémicos. Asistiendo al encuentro empresarial 420 empresas
en las jornadas de San Sebastian y Burgos para las que se tienen datos.
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Medidas de apoyo del Programa APEX recibidas por las empresas
inscritas en el programa durante las jornadas piloto.

Tabla 35. Medidas de apoyo del Programa APEX utilizadas por las empresas
inscritas en el Programa

| |Barrabés]Positioning| Garrigues| ICO| CESCE
2 2 4 5 2

Logrofio

CERRSE R ERE 3 0] 0] 5 0
Burgos 17 4 3 17 |5

Fuente: elaboracién propia

Con el mismo presupuesto se realizaron 69 asesorias y apoyos financieros a
las empresas asistentes a las jornadas e inscritas en el Programa APEX.

Numero de empresas exportadoras y exportaciones realizadas por
las empresas inscritas en el Programa durante las jornadas piloto.

Tabla 36. NUmero de empresas exportadoras y exportaciones entre las
empresas diagnosticadas en las jornadas piloto

127| 64.565.427 €
132| 80.939.950 €
2008 144| 87.508.269 €
136| 48.784.200 €

Fuente: elaboracién propia

Practicamente 282 millones de euros fueron las exportaciones desde el afio
2006 a agosto de 2009 de las empresas participantes en el Programa APEX
captadas por medio de las jornadas piloto.

Resultan evidentes los efectos positivos del Programa APEX en relacion a su
coste. La decisibn de asignar mas o menos recursos al desarrollo del
Programa dependeria de una serie de consideraciones que nada tienen que
ver con la eficacia y eficiencia del mismo.

La necesidad de coordinar con un numero tan elevado de instituciones
determina un procedimiento intensivo en el uso de recursos humanos de
ICEX, que la direccion del Instituto debera valorar en relacibn con otras
alternativas de uso.
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La articulacion estratégica del programa dentro de la estrategia global de
ICEX teniendo en cuenta la eficacia y eficiencia de otros Programas
alternativos a los que hay que considerar dada la existencia de recursos
econodmicos escasos.

La relacion y articulacion del programa con el programa PIPE del que es
antecedente. El Programa APEX capta y prepara empresas para integrarlas
en el Programa PIPE destinado a consolidar la actividad internacionalizadora
de las empresas, lo que obliga a una armonizacién del volumen de ambos
Programas para que no se produzcan cuellos de botellas y frustracién en las
empresas participantes en el Programa APEX.

149




150



5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

La evaluacion del Programa Aprendiendo a Exportar (APEX), se ha centrado
en cinco criterios que han permitido evaluar la pertinencia, coherencia,
implementacion, cobertura, eficacia y eficiencia del programa.

Las conclusiones y recomendaciones de la evaluacién ordenadas de acuerdo
con cada uno de estos cinco criterios son las siguientes:

1. Conclusiones respecto a la pertinencia y coherencia del Programa
APEX.

Dentro de la estrategia del Gobierno y de ICEX el Programa APEX es
pertinente en cuanto que:

e Concuerda y se alinea con los fines, objetivos y medidas del Programa
Nacional de Reformas (PNR) y con los del Plan Estratégico de ICEX del
que forma parte dentro de su estrategia primera “Incrementar la base
de empresas que se inician en la internacionalizacion via exportacién o
inversion”.

o El Programa APEX es interdependiente con otros Programas de ICEX,
formando parte junto con otros Programas, de un proceso por el cual
las empresas van siendo guiadas y acompafnadas desde su inicio en las
exportaciones hasta la consolidacién de su proceso internacionalizador.

e El Programa Aprendiendo a Exportar es coherente en cuanto que los
objetivos y medidas que contempla son congruentes con su objetivo
ultimo y razon de ser, formando parte las diferentes medidas que lo
integran de un proceso estructurado y secuencial destinado a
conseguir el objetivo ultimo del Programa.
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Recomendaciones en cuanto a la pertinencia y coherencia del
Programa APEX

Las posibles recomendaciones obtenidas en esta evaluacién se ven limitadas
por el caracter interdependiente del programa respecto a otros Programas
del Instituto. Parece necesario extender la evaluacion a otros Programas de
ICEX o al menos a los que conforman alguna de las grandes lineas
estratégicas del mismo. Las recomendaciones obtenidas en la evaluacién del
Programa APEX deberian de ser matizadas y complementadas con las
obtenidas en la evaluacion del Programa PIPE.

2. Conclusiones respecto a la implementacion del Programa APEX.

Del proceso de implementacion del Programa APEX se pueden obtener las
siguientes conclusiones:

e El proceso de gestion del Programa APEX es complejo tanto por el
numero de procedimientos parciales que hay que aplicar como por la
cantidad de instituciones, colaboradores y participantes a los que hay
que llegar y coordinar. Aunque probablemente se podrian realizar
esfuerzos simplificadores la gestion del programa parece adecuada y
perfectamente documentada, programada y con las responsabilidades
asignadas.

o El tiempo necesario para la preparacion y la realizacion de la jornada y
la complejidad de la misma limita, en el actual contexto de dotacion de
recursos, la capacidad de ICEX para celebrar jornadas a una frecuencia
anual 6ptima entre tres y cinco jornadas anuales.

e Del procedimiento se desprende una mayor concentracion de
esfuerzos en tiempo de trabajo y recursos humanos en la fase de
preparacion de la jornada y una menor intensidad por parte de los
servicios centrales del ICEX en el uso de recursos en la fase posterior,
puesto que esta labor de seguimiento se hace desde las Direcciones
Territoriales de Comercio.

Recomendaciones en cuanto a la implementacion del Programa APEX

Seria conveniente valorar si la actual concentracién de recursos humanos y
materiales en la primera fase del Programa APEX hasta la realizacién de la
jornada responde a una priorizacion politica de los objetivos de comunicacion
y sensibilizacion de las empresas, considerando secundario el apoyo en el
inicio de las operaciones de exportacién bien porque la prioridad sea menor
frente a la comunicacién o la sensibilizacibn, o por considerar que estos
objetivos son mas propios del Programa PIPE.

En funcién de dichas valoraciones podria realizarse una reasignacion de
recursos concentrandolos en las etapas prioritarias desde el punto de vista
estratégico de ICEX. Redistribucion de recursos que incluso deberia de
realizarse entre los Programas APEX y PIPE de acuerdo con las prioridades
politicas del Instituto.
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3. Conclusiones respecto a la cobertura del Programa APEX

Entendiendo por cobertura del Programa APEX la posibilidad que tiene de
llegar a las empresas potencialmente exportadoras para comunicarles la
existencia del programa y las ayudas que éste puede ofrecerles si se
inscriben en el mismo y adoptan una estrategia internacionalizadora.

Las principales conclusiones obtenidas por la evaluacion son las siguientes:

e La cobertura del programa es la adecuada pues llega mediante
contacto directo y mediante la publicidad directa y la inducida en los
medios de comunicacion a colectivos significativos de las empresas
objetivo del programa.

e La estructura econOmica de la zona donde se realiza la jornada y la
disponibilidad de medios de comunicacion locales o regionales, influye
en la capacidad de comunicacién de ICEX, lo que determina tanto la
cobertura como el éxito de la jornada.

e Entendiendo por cobertura el numero de empresas contactadas
respecto a empresas potencialmente interesadas, las jornadas
teméticas con gran repercusion mediatica, tienen menor cobertura, un
5,20%, que las geogréficas, con un 7,27%. Hay que tener en cuenta
tanto el mayor tamafo de poblacién con la que hay que contactar
como las dificultades para hacerlo debido a su &mbito nacional.

e Parece evidente que la comunicacibn mas eficaz entre ICEX y las
empresas potencialmente participantes en el Programa APEX se
produce fundamentalmente por orden de importancia por el contacto
directo, su pagina web y la prensa escrita.

Recomendaciones en cuanto a la cobertura del Programa APEX

Dada la importancia del contacto directo de ICEX con las empresas como
medio de captacibn de las empresas asistentes a las jornadas seria
conveniente tanto depurar como mejorar e incrementar los esfuerzos
destinados a captar directamente las empresas asistentes a las jornadas.

Igualmente y dado el papel dinamizador de los esfuerzos
internacionalizadores que las empresas conceden a ICEX seria conveniente
establecer procedimientos sistematizados de contacto entre ICEX y su red
territorial y las empresas captadas por el Programa APEX en las fases
posteriores a la celebracién de las jornadas y una vez inscritas en el mismo.
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4. Conclusiones respecto a la eficacia del Programa APEX

El cumplimiento de los objetivos del Programa, resulta evidente tras la
evaluacioén. La repercusion del Programa entre las empresas, la captacion de
empresas por los Programas APEX y PIPE y la eficacia de los diagndsticos y
apoyos del Programa APEX son notables.

El hecho de que la eficacia del Programa pueda medirse desde diferentes
puntos de vista y salvando la evidencia de la eficacia del programa, pueden
realizarse las siguientes conclusiones para los diferentes aspectos evaluados:

e E| esfuerzo de ICEX por llegar a las empresas potencialmente
exportadoras es notable aunque su éxito depende de la estructura
empresarial de la zona donde se celebra la jornada.

e Las jornadas APEX producen un efecto multiplicador en su influencia
debido a la repercusion mediatica que tienen en los medios de
comunicacion de su zona de influencia lo que contribuye a promover la
internacionalizacién de las empresas y a prestigiar las actuaciones de
ICEX sensibilizando al tejido empresarial de la zona.

e El atractivo de los stands y los servicios y consultas prestados son un
argumento de captacion de empresas para las jornadas.

¢ ENn las jornadas de difusibn las empresas asistentes, previamente
contactadas y sensibilizadas por ICEX, estan sobre todo interesadas
en la internacionalizacion y especialmente en los servicios prestados
por ICEX y también en aquellos servicios que mas se adaptan a sus
caracteristicas productivas.

e Pese a que las empresas asistentes a las jornadas tienen un mayor
interés por los Programas de ICEX, las jornadas también favorecen el
acercamiento de las empresas a las Camaras de Comercio y a las
instituciones autondmicas de promociéon del comercio exterior y al
conocimiento de sus programas.

e Las empresas asistentes a las jornadas al iniciar su proceso de
internacionalizacion optan tanto a los Programas de ICEX como por los
de las Camaras de Comercio o a los de las instituciones autonémicas
de promocién del comercio exterior produciéndose sinergias entre ellas
aungue se carece de datos reales suficientes para cuantificarlas.

e La eficacia de las jornadas medida por su capacidad de captar
empresas que se inician en la exportacion y se inscriben en los
Programas APEX o PIPE se puede considerar notable alcanzando
porcentajes de éxito elevados.
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La intencion de uso de los distintos servicios ofertados por las jornadas
es mayor que la utilizacion real realizada por las empresas. Las
empresas que han exportado valoran méas positivamente los servicios
de apoyo financiero y los de diagndéstico.

Los niveles de utilizacion tan bajos de los instrumentos financieros
incluidos en el Programa APEX, los mas valorados por las empresas,
indican o que las caracteristicas de los instrumentos financieros no son
todo lo favorables que debieran o que sus mecanismos de aplicacion
no son los adecuados para su funcionamiento.

Las asesorias ofrecidas por el Programa APEX no parece que sean muy
demandadas por las empresas acogidas al mismo. No obstante pueden
ser un estimulo para gque las empresas acudan a las jornadas e incluso
para inscribirse en el Programa APEX pese a que a la hora de la verdad
no se utilicen tanto como podia preverse.

La utilizacibn de las ayudas financieras y el asesoramiento a las
empresas APEX no alcanza la frecuencia esperable en un programa de
promocion de exportacion bien porque la finalidad principal del
Programa es la sensibilizacion de las empresas y la captacion de
nuevas empresas PIPE bien porque las ayudas no son las adecuadas
para las empresas que se inician en la exportacion.

Aungue se utilizan poco los servicios del programa APEX, lo cierto es
que tienen valoraciones muy altas por parte de las empresas, lo que
puede representar un estimulo para acudir a las jornadas e inscribirse
en el Programa APEX.

Se puede afirmar que un porcentaje significativo de las empresas
asistentes a las jornadas tenia experiencia exportadora previa,
satisfactoria o no. Lo que es légico porgue el interés para aprender a
exportar es mayor en las empresas que por lo menos lo han intentado
alguna vez.

La mayor o menor experiencia exportadora de las empresas asistentes
a una jornada depende de la estructura empresarial y de la cultura
exportadora existente en su zona de influencia.

Fundamentalmente, el Programa no convierte en exportadoras a
empresas que no han exportado sino que las ayuda a plantearse la
necesidad de exportar, diagnostica su capacidad exportadora y les da
vias para integrarse en el Programa PIPE, destinado a consolidar su
actividad exportadora.

Cuantitativamente, la inclusion de empresas en el Programa APEX y el
diagndstico de su potencialidad exportadora aumenta tanto el nimero
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de empresas gue se inician en la exportaciéon como el volumen de sus
exportaciones.

e Se constata la idoneidad del proceso de seleccibn de empresas
asistentes a las jornadas realizado por ICEX, pues estas empresas
exportan en mayor numero y en mayor cantidad que el conjunto de
empresas espafolas.

e La importancia del Programa APEX como via de acceso al Programa
PIPE se evidencia por el éxito de este ultimo como promotor de la
exportacion de las pequefias y medianas empresas.

e El éxito del Programa APEX como captador de empresas para el
Programa PIPE estd mediatizado por los recursos disponibles por este
ualtimo que limita el numero de empresas que tras pasar por APEX
puede acogerse al Programa PIPE.

¢ El motivo fundamental por el que las empresas acuden a las jornadas
de difusion, aunque se verbalice de diversas formas, es la busqueda
de asesoramiento e informacion sobre la exportacion, ya sea para
iniciarse o para mejorarla puesto que una gran parte de ellas habia
exportado con anterioridad.

¢ Independiente de la situacién de las empresas respecto al Programa
APEX la valoracién que realizan de las jornadas de difusién es muy
positiva en todas las jornadas analizadas.

e En general la valoracion que realizan del Programa APEX las empresas,
al margen de su experiencia en el mismo, es muy positiva.

¢ Independiente de los efectos que el Programa haya supuesto para las
empresas participantes, éstas lo recomendarian en su gran mayoria a
otras empresas.

Recomendaciones respecto a la eficacia del Programa APEX

Para contribuir a una mayor eficacia y éxito de las jornadas parece necesario
establecer un sistema de aprendizaje que permita corregir errores y adaptar
la aplicacién de las jornadas a la zona objetivo. Esta tarea ineludible deberia
desarrollarse en las siguientes fases:

Normalizacion y homogeneizacion de la informacion a recabar del desarrollo
de las diferentes jornadas orientando dicha informacién a la evaluacion y al
aprendizaje

Realizacion en base a dicha informacion de una evaluacién interna de todas y

cada una de las jornadas que permita la comparacién entre todas ellas y la
introduccién de las posibles medidas correctoras.
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5. Conclusiones respecto a la eficiencia del Programa APEX

Resultan evidentes los efectos positivos del Programa APEX en relacion a su
coste lo que no es obstaculo para mejorar su eficiencia, obteniendo mas
resultados con las mismas inversiones u obteniendo los mismos resultados
con menos coste.

La eficiencia a la hora de asignar mas o menos recursos al desarrollo del
programa depende de una serie de recomendaciones que nada tienen que
ver con la eficacia y eficiencia del mismo como son:

¢ La limitacién que puede suponer la complejidad del procedimiento y el
uso de recursos humanos de ICEX en relaciéon con otros problemas y
tareas que afronta el Instituto.

o La eficacia y eficiencia de otros Programas alternativos a los que
podria considerarse como preferentes frente al APEX dada la existencia
de recursos econdémicos escasos.

e La articulacion estratégica del Programa dentro de la estrategia global
de ICEX que determina su importancia y prioridad dentro de la politica
del mismo.

e La relaciéon y articulacion del programa con el Programa PIPE del que
es antecedente. El Programa APEX capta y prepara empresas para
integrarlas en el programa PIPE destinado a consolidar la actividad
internacionalizadora de las empresas. Lo que obliga a una
armonizacion del volumen de ambos Programas para que no se
produzcan cuellos de botella y frustracion en las empresas
participantes en el Programa APEX.

Recomendaciones respecto a la eficiencia del Programa APEX

Mas que reducir los recursos empleados en el programa para aumentar su
eficiencia seria conveniente:

Redistribuir los recursos humanos y presupuestarios utilizados en el
Programa reasignandolos a aquellos procedimientos u objetivos mas
prioritarios para ICEX. Para lo que seria conveniente priorizar objetivos
comparandolos con los del Programa PIPE una vez evaluado este Programa
ya que ambos conforman la linea estratégica primera de ICEX “Incrementar
la base de empresas que se inician en la internacionalizacion via exportacion
o inversion” y son complementarios.
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6. Conclusiones respecto a las jornadas sectoriales versus jornadas
territoriales

De las treinta jornadas realizadas por ICEX, veintiocho fueron territoriales y
solo dos sectoriales dedicadas a las nuevas tecnologias y a las industrias
culturales.

La jornada sectorial analizada, APEXTech, realizada en Madrid en el afio 2007
y dedicada a las empresas de nuevas tecnologias, aunque tuvo un marcado
caracter de comunicacién vy sensibilizacion, no ha permitido realizar
comparaciones con las jornadas piloto por carecer de datos homogéneos, lo
que ha dificultado obtener conclusiones concluyentes sobre las ventajas p
inconvenientes de ambos tipos de jornadas.

Aungue podria haber razones para inclinarse por la realizacién de jornadas
sectoriales debido a las ventajas de la especializacion, también las hay para
rechazarlas como son: la dificultad de obtener la necesaria masa critica; la
contradiccién entre este formato y el objetivo del programa de llegar al
mayor numero de empresas posibles; o las propias caracteristicas del
Programa PIPE hacia el cual se persigue canalizar a las empresas con mayor
potencial exportador.

Recomendaciones sobre la sectorializacion de las jornadas

Aungue podria haber razones para inclinarse por las jornadas sectoriales, las
ventajas de la especializaciéon, también las hay para rechazarlas, la
competencia existente entre las empresas asistentes. No obstante, se
pueden realizar dos recomendaciones:

Realizar cuando sea posible una jornada sectorial, evaluandola vy
comparandola con otras jornadas territoriales, lo que permitiria valorar la
conveniencia de su celebracion desde el punto de vista de su eficacia.

En todo caso introducir elementos de sectorializacion en las jornadas
territoriales, asistencia de organizaciones empresariales especializadas en los
sectores econémicos predominantes en las zonas, oficinas comerciales de los
paises destino de las exportaciones, institutos tecnoldgicos especializados,
charlas o encuentros especializadas, etc., con el objetivo de hacer mas
atractivas las jornadas para las empresas asistentes.
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CONSIDERACIONES FINALES

Partiendo del hecho que la evaluacion concluye que en su conjunto el
Programa APEX disefiado y gestionado por ICEX es coherente, se implementa
adecuadamente, llega a las empresas objetivo, es eficaz y razonablemente
eficiente, hay dos cuestiones a las que la evaluacién no puede responder:

e /COmo redistribuir recursos humanos y financieros y como focalizar los
esfuerzos del Programa APEX entre sus tres fases fundamentales:
sensibilizaciébn y comunicaciéon sobre la necesidad de internacionalizaciéon
de las pymes; apoyo en las primeras exportaciones de las empresas
captadas por el Programa APEX o captacion de empresas para el
Programa PIPE?

¢ (/Son mas eficaces las jornadas teméticas que las territoriales?

Una respuesta a cualquiera de estos interrogantes exige al menos una
evaluacién del Programa PIPE del que el Programa APEX es complementario.
Evaluacion que tendria como fin obtener una vision global del desarrollo de la
linea estratégica de ICEX que permita coordinar recursos, esfuerzos y
enfoque a los objetivos de una forma conjunta en los dos Programas que la
conforman.

Madrid, diciembre 2009
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