en el centro del pais y otra mas en una
ciudad distinta, como recientemente
ocurrié con Mdlaga. Su objetivo, de
esta manera, es llegar al mayor nime-
ro de personas posible; que su proyec-
to no se quede en las posibilidades que
brinda Madrid sino tener un alcance
nacional... y también internacional.
Aun asi, si que es cierto que estan
enfocados a un ptiblico mas joven. El
perfil de emprendedor con el que tra-

La compaiia tramita con las au-
toridades dominicanas la compra de
un terreno en la costa de Santo Do-
mingo para construir un astillero pro-
pio. Francisco Lage afirma que cuen-
ta con el apoyo del gobierno del pais,
ya que contempla con buenos ojos la
iniciativa por la transferencia tecno-
légica que supone y la generaciéon de
empleo desde la construccion del di-
que, que se realizara en el mismo pais.
«Tenemos dos opciones
de implantacion viables,
ambas en terrenos esta-
tales, y estamos pen-
dientes de entregar la
documentacién al Mi-
nisterio de Medioam-
biente para que el ejecu-
tivo dé luz verde a los
decretos de uso de la
zona maritima», anade
el consejero delegado de SYM
Naval.

La firma aborda la cons-
truccion del astillero caribefio
mediante reinversion y medios
propios, con un plazo de eje-
cuciéon de entre 6 y 8
afios, aunque también
cabe la posibilidad de
recibir financiacion
para tenerlo listo en
solo dos afhos. En sus
sedes en el Medite-
rraneo y Caribe, la
empresa dispone de
plantillas fijas y em-

Barcelona
En su astillero de
Vilanovaila
Geltri construye
dos lineas de
embarcaciones de
uso portuario

Un grupo de
emprendedores
en la sede de
Tetuan Valley
en Google for
Startups

bajan esta entre los 20 y los 40 afios,
aunque destacan que este es un mun-
do tan heterogéneo como las ideas que
les plantean. De hecho, para cada edi-
cién se presentan unas 130 startup y
sus respectivos equipos. Diez afios va-
lidando las ideas mas disruptivas...
cuando en realidad eran sus propios
alumnos quienes también, sin saber-
lo, estaban validando el modelo de Te-
tuan Valley.

presas colaboradoras y también cuen-
ta con un equipo movil que se des-
plaza desde Barcelona o Santo Do-
mingo a cualquier parte del mundo
para prestar sus servicios técnicos
de reparacion a flote. Asi, ha repara-
do embarcaciones en paises como
Trinidad y Tobago, Brasil, Singapur
y Uruguay. Su principal mercado son
los barcos grandes y embarcaciones
de puerto del Mediterraneo y los cru-
ceros del Caribe.

Especializacion
Aunque en sus comien-
z0s proveia servicios de
consultoria naval y ex-
ternalizacién profesio-
nal, desde hace cinco
afnos la empresa se ha
especializado en otra
gama de servicios, como
«wet docking», el servicio téc-
nico a cruceros via «riding
squads», construccién naval,
oficina técnica, pruebas de car-
ga, etcétera. Como astillero, SYM
Naval ha desarrollado y co-
mercializado dos impor-
tantes lineas de embar-
caciones para uso por-
tuario: Oil Tanker,
destinada a la recogida
de residuos, y Harbour
Tug, constituida por
barcos remolcadores
de hasta 2X265 kw de
potencia.
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LA DIGITALIZACION
COMO ALIADA DEL
COMERCIO EXTERIOR

«Las empresas precisan transformar su
mentalidad y sus modelos de negocio»

a digitalizacion esta provo-

cando cambios profundos y

disruptivos en el comercio in-

ternacional de bienesy, sobre
todo, en el de servicios. Las empresas
espanolas, especialmente las pymes,
deberian adaptarse a estos cambios y
aprovechar las oportunidades deriva-
das de este nuevo escenario. Para ello,
como condicién sine qua non, preci-
san transformar su mentalidad y, en
muchos casos, también sus modelos
de negocio.

Realidades como el comercio elec-
trénicoy el uso de plataformas de com-
pra online han alcanzado ya volime-
nes de actividad gigantescos. Segin
datos de la Organizacion de Naciones
Unidas para el Comercioy el Desarro-
1lo (Unctad), el comercio electronico
supone a nivel global mas de 25 billo-
nes de dolares, de los cuales la venta
al consumidor final (B2C) representa
casi un 15%. Precisamente, hace unos
dias Amazon informaba de que mas
de 8.000 pymes espafnolas vendieron
en 2018 a través de su plataforma, y
que mas del 75% de ellas exporto6 sus
productos tanto a Europa como al res-
to del mundo, tras haber disparado un
50% sus ventas por este canal.

Las oportunidades (y amenazas) de
la digitalizacion en el comercio exte-
rior provienen de varios factores. En
primer lugar, de la creacién de nuevos
mercados antes inexistentes, especial-
mente en el campo de los servicios. Se-
ria el caso, por ejemplo, de los video-
juegos, que ademas llevan afios ven-
diéndose online, y también de servicios
antes no comercializables como la te-
lemedicina, cuyo alcance presenta di-
mensiones planetarias.

En segundo lugar, la digitalizaciéon
genera la desaparicion de mercados o
su transformacion a través de modi-
ficaciones muy sustanciales de la for-
ma de entrega de bienes o servicios.
No hace falta recordar que los CD de
musica o los DVD de cine han sido sus-
tituidos practicamente por la distri-
bucién en streaming. De hecho, si en
2000 los bienes digitalizables, como
libros en papel, representaban el 2,7%
del comercio mundial de mercancias,
hoy suponen un exiguo 0,8%, segin
datos de la OMC.

Aligual que ha ocurrido con la co-
mercializacion de servicios y produc-
tos, la producciéon también se esta
viendo positivamente afectada. El
avance agigantado de la impresion
en 3D estd reduciendo el niimero de
piezasy componentes que deben in-
tercambiarse fisicamente, lo que re-
sulta beneficioso tanto para la pro-
duccién como para las cadenas de
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valor globales, y facilita que las pymes
entren en sectores como la fabrica-
cion de piezas y componentes.

Otras ventajas evidentes que traen
las tecnologias digitales, merced a la
concurrencia cada vez mayor de la in-
teligencia artificial, la robotizacién o
el Internet de las Cosas, se refieren a
aspectos relacionados con la reduc-
cién y optimizacion del transporte y
los costes logisticos. Su irrupcién en
el campo financiero ha permitido tam-
bién simplificar y agilizar los pagos in-
ternacionalesy el acceso rapido y sen-
cillo a herramientas de cobertura del
riesgo o de financiacion. Hoy es mu-
cho mas facil y barato que hace unos
afos la exportacion de voliumenes de
mercancias mds pequefos gracias a
estos avances tecnoldgicos y a la re-
duccidn de costes logisticos y admi-
nistrativos del comercio exterior.

¢Esta aprovechando Espana estas
oportunidades? Minsait, una consul-
tora perteneciente al grupo Indra, pu-
blicaba recientemente un interesante
informe en el que sostenia que, duran-
te las tltimas dos décadas, Espafa no
ha sido capaz de extraer todo el parti-
do posible a la revolucion digital, a di-
ferencia de lo sucedido en economias
mas avanzadas. Y citaba el caso de Es-
tados Unidos, donde esta revoluciéon
ha contribuido a mejorar el valor afa-
dido de su economia casi siete veces
mas de lo que lo ha hecho en Espana.
No obstante, el mismo estudio ofrecia
datos alentadores. Durante los dlti-
mos cuatro anos, tras la salida de la
crisis, la digitalizacion ha sido respon-
sable de entre el 20 y el 30% de nues-
tro crecimiento.

Las tecnologias digitales, como ve-
mos, pueden ser un aliado de las em-
presas en su actividad internacional
e introducen un fuerte dinamismo en
los mercados. No obstante, su rapido
despliegue e introduccién en los pro-
cesos empresariales, el cambio de ha-
bitos de los consumidores y las nue-
vas dindmicas en los mercados plan-
tean algunos importantes retos que
exigen, en muchos casos, un cambio
en la mentalidad de los empresarios.



