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" Jaime Garcia-Legaz

Nacido en Murcia, en 1968, Jaime Garcia-Legaz
Ponce es Licenciado en Ciencias Econdmicas y
Empresariales por el Colegio Universitario de Es-
tudios Financieros (CUNEF, Universidad Complu-
tense de Madrid) y técnico comercial y economista
del Estado desde febrero de 1994. Hace dos anos,
fue nombrado Secretario de Estado de Comercio
por Real Decreto 1879/2011 del 23 de diciembre.
Esta casado y es padre de una hija.

Con anterioridad, el actual presidente de ICEX fue
economista del Servicio de Estudios del Banco de
Espana, subdirector general de Deuda Publica de
la Direccion General del Tesoro del Ministerio de
Economia y Hacienda, asesor econémico del pre-
sidente del Gobierno y del consejero de Economia
de la Comunidad de Madrid, director del gabinete
del secretario de Estado de Telecomunicaciones,
director general de Educacidén y Bienestar del ga-
binete del presidente del Gobierno, director ge-
neral de Estadistica de la Comunidad de Madrid
y director de Economia y politicas publicas de la
Fundacién FAES. Ademas es patrono de esta fun-
dacidn, en la que ocupo el cargo de secretario ge-
neral desde junio de 2007 hasta enero de 2012.

También ha sido consultor del Banco Mundial, la
Comision Europea y la OCDE; y entre marzo de
2008 y enero de 2012, diputado por Murcia y se-
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cretario de la Comisién de Economia y Hacienda
del Congreso de los Diputados.

Su curriculo se completa con una amplia expe-
riencia académica. Ha sido profesor de politica
econdémica de la Universidad Complutense de
Madrid, de economia internacional en la Univer-
sidad Auténoma de Madrid, profesor de la Es-
cuela de Hacienda Publica, del CECO (Ministerio
de Economiay Hacienda), y de la Universidad Eu-
ropea de Madrid.

Garcia-Legaz ha publicado cerca de veinte ar-
ticulos en revistas cientificas espanolas y esta-
dounidenses. Igualmente, ha sido profesor del
Méaster de Gestion Publica de la Universidad
CEU-San Pablo y del Master de Finanzas del
CUNEF, profesor del Executive MBA de la Uni-
versidad Pontificia de Comillas-ICADE, del Mas-
ter de Economia Internacional de la Universidad
Europea de Madrid, y coordinador de la Catedra
de Etica Politica y Humanidades de la Universi-
dad San Antonio de Murcia.

Actualmente también forma parte del Consejo
Académico de la Heritage Foundation. Es miembro
de la Atlantic Economic Association desde 1992, la
International Telecommunications Society desde 2000
y del European Ideas Network desde 2003.



“El sector exterior estd siendo el balon

de oxigeno de la economia espafiola

2

“En estos momentos de crisis, el sector exterior esta siendo el motor de la economia
espafiola, y asi seguira a partir del afio que viene”. Para el presidente de ICEX, la base
exportadora esta creciendo en empresas, sectores y geograficamente, lo que supone un

patron exportador muy completo y sélido.

: i:f@ ESPANA EXPOR B correos

¢Cual es la mision de ICEX Espana Exporta-
cioén e Inversiones?

Contribuir a acelerar la expansion de la base
exportadora espafola. Espana es un pais que
se ha comportado razonablemente bien en
exportacion en los Ultimos afos, pero tiene
todavia una cuenta pendiente: la internacio-
nalizacion de la pequefa o pequena-mediana
empresa, porque la empresa espanola de gran
tamano estd internacionalizada desde hace
veinticinco o treinta anos.

=D ESPANA EXPDHTA NOS

l""f

¢Eltamano de las empresas no es importante
a la hora de internacionalizarse, o si?

El tamafo es relevante. No es cierto que dé
igual la dimensién de la empresa o que cual-
quiera pueda dar el salto internacional. La
empresa grande tiene mucha mas capacidad
y musculo financiero para entrar en otros
mercados que la pequefa. Y es aqui donde
estd el papel de la Administracion Publica:
dar un empujén al que lo necesite para afron-
tar el salto exterior, lo cual estd muy rela-

La mision de ICEX
Espaia Exportacion
e Inversiones

es contribuir

a acelerarla
expansion de la
base exportadora
espanola
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Puerto de Barcelona. Espafia
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cionado con el tamafo. Esta claro que donde
tiene mas sentido ayudar es en el segmen-
to de empresas pequenas, pero no en todas;
previamente hay que seleccionar qué empre-
sas tienen capacidad de tener éxito en el salto
internacional.

Nuevos servicios personalizados

¢Qué servicios ofrece ICEX a las pymes para
dar este salto?

Hay varios. El primero, y quizds el mas no-
vedoso, es un programa que ayuda a estas

empresas a tomar dimension internacional
mediante apoyo financiero. Es un servicio de
nueva creacion por el que el ICEX aporta doce
mil euros, pero la empresa tiene que poner
otros doce mil, de forma que el compromi-
so hacia el proyecto por parte de la empresa
sea mayor.

Este programa permite, primero, hacer un
andlisis de las capacidades que tiene una em-
presa de internacionalizarse; segundo, identi-
ficar los mercados en los que tiene probabili-
dades de éxito; y en tercer término, y eso es
una diferencia bastante importante con lo que
se venia haciendo hasta ahora, no solo se le
ayuda a salir sino también a implantarse.



Comercio Exterior en enero-junio de 2013. Desglose por Sectores Econdmicos.
Fuente: Informe Mensual de Comercio Exterior. Junio 2013. Ministerio de Economia y Competitividad.

Exportaciones

Importaciones

Sector

Millones €
Alimentos 17.868,6
Productos energéticos 8.190,0
Materias primas 3.184,7
Semifacturas no quimicas 12.768,8
Productos quimicos 16.975,5
Bienes de equipo 25.126,7
Sector automovil 14.194,0
Bienes de consumo duradero 1.759,7
Manufacturas de consumo 9.997.4
Otras mercancias 5.656,9
Total 118.722,2

%/Total var. 13/12 Millones € %/Total var. 13/12
15,1 6,7 13.607,9 10,9 1,1
6,9 10,7 29.232,8 23,5 -6,
2,7 4,3 5.031,0 4,0 -2,0
10,8 -3,2 8.743,4 7,0 -5,1
14,3 6,8 19.229,0 15,4 -0,9
21,2 18,7 20.655,4 16,6 -5,3
14,5 5,9 12.901,5 10,4 0,9
1,5 2,2 2.703,8 2,2 -5,3
8,4 11,9 11.883,9 9.5 2,0
4,8 0,4 558,1 0,4 -52,0
100,0 8,0 124.546,6 100,0 -3,2

Comercio Exterior en enero-junio de 2013. Desglose por Areas Geograficas.
Fuente: Informe Mensual de Comercio Exterior. Junio 2013. Ministerio de Economia y Competitividad.

Area geogréfica

Exportaciones

Importaciones

Millones €
Europa 82.429,1
Ameérica 12.529,3
Asia 10.751,2
Africa 8.247,1
Oceania 1.258,1
Total Mundial 118.722,2

%/ Total var. 13/12 Millones € %/Total var. 13/12
69,4 4.5 72.860,3 58,5 -1,6
10,6 6,2 14.784,5 11,9 -12,4

9.1 18,1 21.6175 17,4 -7.4
7,1 17,8 14.920,4 12,0 7,6
1.1 36,3 343,2 03 -28,4
100,0 8,0 124.546,6 100,0 -3,2

Hemos dado este paso porque al analizar los
datos de internacionalizacion de los Ultimos
diez anos nos dimos cuenta de que solo sobre-
vivian cuatro de cada cien empresas a las que
se habia prestado apoyo; y el motivo es que les
ayudaba a salir pero, una vez fuera, no se les
prestaba ayuda. Por eso, hemos decidido res-
paldar a menos empresas pero de forma mas
coherente, para que quien salga tenga mucha
mas capacidad de éxito y arraigo a medio pla-
zo. Este es el reto més importante.

Luego, por supuesto, seguimos con los pro-
gramas en el &mbito de la formacidn, con los
doscientos cincuenta becarios al ano, que nu-
tren los Departamentos de Internacional o las

asociaciones de las empresas exportadoras.
Finalmente, hay una tercera via: la informa-
cion, donde también hemos introducido cam-
bios, pues hasta ahora se daba un servicio
practicamente igual a todo el mundo, y es
evidente que cada empresa tiene sus propias
necesidades. Asi, hemos puesto en marcha un
programa de servicios especializados para dar
informacion a la medida de cada empresa, y
estd funcionando muy bien, con crecimientos
anuales del 40%.

¢Con qué medios cuenta ICEX para ofrecer
sus servicios?
El presupuesto de ICEX se ha reducido nota-

Seguimos con

los programas

en el ambito de

la formacion, con
los 250 becarios
al ano, que nutren
los Departamentos
de Internacional
o las asociaciones
de las empresas
exportadoras
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Seguros de crédito a la exportacion,

hacia un nuevo modelo

“El Seguro de Crédito a la Exportacién es
importantisimo para impulsar la expor-
tacion espanola; de hecho, sin dicho ins-
trumento la exportacion espafola no se
hubiera podido comportar tan bien”, mani-
fiesta Garcia-Legaz.

El presidente de ICEX confirma que “esta-
mos en un cambio de modelo del Seguro
de Crédito”. “Este seguro” -anade- “se ha
desarrollado en Espafia a través de una
compania publica, CESCE, con capital
privado pero mayoritariamente publico, y
ha llegado el momento de cambiar el sis-
tema”; y explica las razones: “las empre-
sas publicas tienen un recorrido limitado,
tienen muchas limitaciones de personal,
de gestién o son mucho mas rigidas.
Cuando una empresa publica compite con
otras privadas del &mbito internacional
con esas limitaciones, son muchas las
dificultades”.

Por eso, dice Garcia-Legaz, “estamos en
un proceso de transformacion, buscando
que sea una empresa privada la que ges-
tione este seguro, a través de un contra-
to o convenio de gestién, que pueda ser
otorgado por el Estado a través de un con-
curso. De esta forma, la empresa priva-
da que mejor lo pueda gestionar, sera la
encargada de proporcionar el servicio. El
modelo es bueno, pero mejorable, y en los
proximos meses asistiremos a un cambio
hacia otro modelo mas productivo”.
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blemente en los ultimos afos. En 2007, con-
taba con doscientos diez millones de euros y
ahora el presupuesto es de ochenta millones,
es decir, un 60% menos que hace cinco anos.
Ademés hay que usarlo de la mejor mane-
ra posible, cada euro se utiliza con la mayor
eficacia. Anteriormente, buena parte del pre-
supuesto eran subvenciones, pero ahora el
modelo ha cambiado. Estamos yendo a pro-
gramas personalizados, cuyos resultados se

evallan; y aquello que funciona, se mejora vy,
lo que no, se suprime.

En estos momentos, ;a cuantas pymes esta
ayudando ICEX?

Depende, porque hay empresas que acuden a
ferias, empresas que acuden a misiones co-
merciales, empresas que reciben informacion
de forma general o especializada. Mas o me-
nos, unas treinta mil empresas al ano.

Motor de la economia

¢La internacionalizacion de nuestro tejido
empresarial es imprescindible para alcanzar
la recuperacion econémica espanola?

Ya lo estd siendo. El afno pasado el sector exte-
rior anadié 2,5 puntos de crecimiento al PIB; es
decir, la economia cayd un 1,4%, pero si no hu-
biera sido por el sector exterior, habria caido
un 3,9%; y este ano, el sector exterior aportara
entre el 2% vy el 2,7%. En estos momentos de
crisis, el sector exterior estd siendo el baldn
de oxigeno de la economia espanola, e incluso
esta creando empleo.



Las exportaciones espanolas son las que mas
han crecido de entre los paises de la zona euro
desde que se iniciara la crisis. ; Como valoran
este dato?

Ha sido una gran noticia para muchos; na-
die pensaba que Espana fuera capaz de sor-
prender positivamente a Europay al resto del
mundo con las cifras, pero ahi estan. La ex-
portacion esta creciendo en nuestro pais por
encima del 7%, mientras que estéd cayendo
en Alemania, Francia, Reino Unido e ltalia.
Ese crecimiento es una buena noticia porque
significa que Espana es capaz de recuperar
la competitividad que habia perdido vy, sobre
todo, que estad haciendo un esfuerzo por abrir
mercados, y esto ha sorprendido a mucha
gente. La exportacién a Africa esta creciendo
méas del 30%, la exportacién a América del
Norte, casi un 20%, la exportacion a Améri-
ca Latina, el 14%, la exportacién a Asia, por
encima del 15%, etc. Europa estd como est3,
pero la exportacién espafiola se comporta
muy bien.

¢Hacia donde se estan dirigiendo las empre-
sas espanolas? ;Continta siendo América la-
tina su principal destino?

América Latina es un mercado que sigue
creciendo, que ofrece nuevas oportunidades
porque se han firmando acuerdos de libre
comercio que permiten eliminar barreras,
acceder sin aranceles. Ejemplos son Perd,
cuyo acuerdo acaba de entrar en vigor, o
Colombia. América Latina es un mercado
en el que la empresa espafola estd muy co6-
moda, donde la exportacion esta creciendo
entre el 10% y hasta el 30%, como en el caso
de Brasil.

Pero lo bueno es que este mercado no es
el Unico, pues ya hay mucha empresa es-
panola enfocada a otros mercados: EE. UU.,
Canada, Asia, que es un mercado de alto
crecimiento; aunque actualmente donde las
empresas espanolas estadn teniendo mas
éxito es en Africa, un mercado pendiente de
explorar, que esta cercay en el que las em-
presas espanolas se mueven bien, con eco-
nomias creciendo entre el 8% y 15% anual.
Otra region muy importante es Oriente Me-
dio, donde las exportaciones espanolas fun-
cionan perfectamente; estamos hablando
de crecimientos del 150% o del 200% en al-
gunos de esos paises. Sin duda se trata de
otra area que hay que cuidar.

Nadie pensaba que
Espana fuera capaz
de sorprender
positivamente a
Europay al resto del
mundo con las cifras.
La exportacion esta
creciendo en nuestro
pais por encima del
7%, mientras que
esta cayendo en
Alemania, Francia,
Reino Unido e Italia
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Exportaciones, un nuevo récord

En los seis primeros meses del ano, las ex-
portaciones sumaron 118.722 millones de
euros, un 8% mas que en el mismo periodo
de 2012. Esta cifra supone un registro nunca
antes alcanzado -desde 1971- en un semes-
tre en términos absolutos. Las importacio-
nes, en cambio, decrecieron un 3,2%, hasta
los 124.546 millones de euros en este perio-
do. Como resultado, el déficit comercial en
la primera mitad de 2013 se redujo un 68,8%
hasta los 5.824,4 millones de euros, practi-
camente un tercio del mismo dato de 2012
(18.641,5 millones).

La busqueda de nuevos destinos para nues-
tras exportaciones se ha puesto de manifies-
to en el primer semestre del ano. Estas ope-
raciones aumentaron sobre todo a paises no
comunitarios, con un crecimiento del 13,8%
respecto al mismo periodo de 2012. De este
modo, se incrementaron de manera impor-
tante las exportaciones a Asia (que crecieron
un 18%): Africa (un 17,8%): Estados Unidos
(un 5,4%) América Latina (un 9,4%); y Oce-
ania (un 36,3%).

También es especialmente positivo el au-
mento de las ventas a paises con mayor
potencial de crecimiento como Sudéafrica
(+64,2%), Argelia (+31%), Brasil (+40,4%),

China (+13,4%), Marruecos (+10,2%), pero
también a Estados Unidos (+5,4%).

Las exportaciones a los destinos mas tradi-
cionales avanzaron igualmente en el conjunto
del semestre; un 4,7% en el caso de las ven-
tas a la Unién Europea y un 3,1% en el caso
de la zona euro. Con estas cifras, estas zonas
geograficas bajan su participacion en el total
hasta el 62,2% vy el 48,6% respectivamente.

Sectores mas activos

Por capitulos de exportacion, el mas rele-
vante y con importancia creciente en la pri-
mera mitad de 2013 fue el de los bienes de
equipo, que represento el 21,2% del total y
crecido a una tasa del 18,7% interanual. A
continuacién destacan los alimentos (15,1%
del total y aumento del 6,7%) y el automovil
(14,5% del total, aumento del 5,9%].

Destaca el dinamismo de nuestras exporta-
ciones con mayor valor afadido y tecnologia
mas sofisticada como las aeronaves (creci-
miento del 124,2%); maquinaria especifica
para la industria (avance del 48,3%); me-
dicamentos (aumento del 17,6%); motores
(aumento del 12,5%); 0 aparatos de precision
(aumento del 9%].

Hay varios sectores
“estrella” en
exportacion: bienes
de equipo, la
automocion, el sector
quimico y el sector
agroalimentario.

Es decir, la base
exportadora

esta creciendo

en empresas,

en sectoresy
geograficamente lo
que supone un patron
exportador muy
completo y sélido
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¢Cuales estan siendo los sectores mas activos
a la hora de salir al exterior?

Hay varios sectores “estrella”. El primero es
el sector de Bienes de Equipo, maquinaria so-
fisticada de alto contenido tecnolégico, donde
Espana es muy fuerte. El segundo es la auto-
mocién, donde nuestro pais se ha convertido
de nuevo en una potencia exportadora. Esta-
mos consiguiendo incrementar un 100% anual
la exportacion de automoviles a EE. UU; seme-
jante a lo acontecido en Turquia.

El sector quimico también destaca con incre-
mentos de dos digitos; estamos exportando
medicamentos con tasas de crecimiento muy
altas; o el sector agroalimentario, con aumen-
tos del 15%, y no solamente en frutas u horta-

lizas, también hay una industria agroalimenta-
ria con 1+D bastante potente. Es decir, la base
exportadora estd creciendo en empresas, en
sectores y geograficamente lo que supone un
patron exportador muy completo y sélido.

Vencer las dificultades

Aparte del tema financiero, ;hay otros ele-
mentos que dificulten que la empresa espa-
nola salga al exterior?

Si; por ejemplo, el conocimiento de idiomas. En
Espafa hay un déficit de conocimiento de idio-
mas muy notable y eso limita la capacidad ex-



portadora. Otro factor es que nuestro pais esté
peor comunicado por via aérea que otros pai-
ses europeos y eso exige también un esfuerzo
mayor a la hora de exportar. Finalmente, otro
elemento es la imagen de Espana, que en es-
tos momentos no es la mejor, y eso tampoco
ayuda a las exportaciones.

¢Cudles serian los pasos basicos dentro de
una estrategia de internacionalizaciéon para
cualquier empresa?

En primer lugar, querer ser una empresa inter-
nacional y tener la conviccion de que salir fuera
es importante y bueno para la empresa. Des-
pués, contar con un producto competitivo; y el

tercer factor, disponer de un disefo organizati-
vo coherente con esa vocacion internacional, es
decir, internacionalizarse no significa solamen-
te montar un departamento de internacional y
ya estd; dar este paso requiere cambios estruc-
turales en la empresa muy importantes.

¢ Pero eso puede resultar muy complicado?
Por supuesto, y no todas las empresas estan
preparadas para asumirlo. Hay empresas que
teniendo capacidad para salir tampoco se lo
plantean porque no estad en el objetivo de sus
propietarios. Pero eso ha ido cambiando; cada
vez mas empresas son conscientes de que esto
no va de “si me apetece o no”, sino de “salgo, o
no tengo futuro™.
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Mayor voluntad de permanencia

¢Existe ahora mas voluntad de permanencia
en el exterior, o cuando mejoren las cosas las
empresas volveran al mercado doméstico?

La crisis actual es distinta a las anteriores,
que fueron més breves, y aunque la caida del
mercado doméstico fue rapida, enseguida se
recupero; por eso no creo que la teoria de “me
dedico a exportar y en cuanto pueda lo dejo”
ahora tenga tanto sentido.

La mentalidad estd cambiando en las em-
presas espanolas; son seis anos de crisis y
muchas empresas son ya conscientes de que
exportar ya no es algo que alguien hace mien-
tras el mercado doméstico estd en crisis, sino
que es algo que hay que hacer con caracter
permanente.

También estd cambiando el perfil de los directi-
vos. Cada vez mas personas que se incorporan
a la actividad internacional entienden que no
tiene mucho sentido saltar al exterior y luego
volver. Esta crisis tiene muchos aspectos ne-
gativos, pero también algunos positivos, como

el cambio de muchas empresas en la forma de
afrontar la actividad. Por eso, va a ser mucho
menor el porcentaje de empresas que decidan
desmantelar su actividad internacional cuando
la crisis termine.

¢La pequena o mediana industria esta repa-
triando capacidad productiva a Espana, o se
mantiene fuera?

Hay algun sector que estd repatriando cierta
capacidad productiva, por ejemplo, los Cen-
tros de Atencion Telefdnica, pero el resto no.
Ademas, las politicas de internacionalizacion y
de apertura de capacidad productiva fuera son
compatibles con las politicas de atraccién de
capital extranjero hacia Espana.

¢Como participa ICEX para atraer inversiones
extranjeras hacia Espana?

ICEX ha absorbido la sociedad estatal Invest in
Spain, que ahora es una Direccion General de
este organismo. Esta integracion tiene mucho
sentido porque hay aspectos de la internaciona-
lizacion muy vinculados a la atraccion de inver-
sion extranjera. En el caso del sector del auto-




movil es muy evidente, pero hay otros ejemplos.
A través de esa Direccién, desarrollamos una
politica muy activa de captacidn de inversiones.
Por un lado, realizamos una labor horizontal
muy importante en la que explicamos que
Espafa es un pais atractivo para la inversion
extranjera, con indices de competitividad, en
fin, que nuestro pais salga lo mejor reflejado
posible en todos esos rankings; y luego hay dos
departamentos exclusivamente encaminados
a conseguir que proyectos concretos vengan a
Espana. Y algunos van saliendo, no hacen mu-
cho ruido, pero van saliendo.

¢Qué volumen de inversiones ha podido cap-
tar ICEX?

Es muy dificil dar este dato. Hay un volumen
importante de inversion que viene a Espana en
la que ICEX ha intervenido, pero decir que ha
sido gracias a ICEX, no me atrevo a tanto. Las
cifras de inversidn extranjera en Espana se han
recuperado mucho. El ano pasado captamos
mas de veinte mil millones de euros de inver-
sién, una cifra muy por delante de Alemania,
Francia, Italia y Reino Unido.

Son seis anos de crisis y muchas
empresas son ya conscientes de
que exportar ya no es algo que
alguien hace mientras el mercado
doméstico esta en crisis, sino que
es algo que hay que hacer con
caracter permanente

ICEX, la ventanilla Unica

A finales de 2011, ICEX se convirtid en enti-
dad publica empresarial, con nuevos érga-
nos de Gobierno, nueva contabilidad y pro-
cesos de gestidn. Pero, para su presidente,
esto no es lo mas relevante. "Lo mas impor-
tante es que ICEX se esta convirtiendo en la
ventanilla Unica de la internacionalizacion”.

ICEX Espana Exportacion e Inversiones, el
nuevo nombre de la sociedad, ha absorbido
las funciones de Invest in Spain, la sociedad
estatal encargada de atraer inversiones a
Espana, y el proceso esta abierto para in-
tegrar parte de otra sociedad, Expansion
Exterior, y la totalidad de CECO, fundacion
dedicada a la formacion en Comercio Exte-
rior; todas ellas dependientes de la Secre-
taria de Estado de Comercio.

De esta forma, ICEX pasard a desempenar
las funciones de los organismos que se in-
tegran: la promocién de la exportacion y de
la inversion de empresas espanolas en el
exterior, la formacion de profesionales de
comercio exterior, y la atraccion y promo-
cion de la inversion extranjera en Espana.

La “ventanilla” estaréa abierta en toda Espa-
Ra, con representacion en cada provincia, y
en ella también estaran integradas entida-
des de otros &mbito, por ejemplo, COFIDES,
sociedad publico-privada que se dedica a
hacer capital riesgo internacional; CESCE,
cuya actividad es el Seguro de Crédito a la
Exportacion; ICO, etc. Esto es muy impor-
tante, porque asi las empresas podran en-
contrar, en un Unico punto, la informacién
y el asesoramiento sobre los servicios de
internacionalizacién que necesiten, con in-
dependencia de quién sea el prestador.
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