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A.1. Resultados de la encuesta
de internacionalizacion a las
empresas canarias

Gobierno
de Canarias

Encuesta de Internacionalizacion de las
empresas canarias

PWC-GBL

“Estrategia Operativa de Internacionalizacion de la Economia Canaria”

C jeria de E (a,
dcgléiaexl;talx")i as Ir‘r?:gﬁa,ac :mecl::?gr;‘(:onocimk nto

¢Su empresa realiza o ha realizado actividades (comercio, filiales, proyectos, etc...) con el
extranjero?

Sl NO




A.1.1. Empresas que si se han internacionalizado

N



El 44% considera que la internacionalizacion es vital para su

empresa
Salo el 8% de los encuestados piensa que la internacionalizacion es poco o nada importante

<Cuan importante es la internacionalizacion para su empresa?

il

Nada importante Foco impartante Importanse Importantisima, sin efla &
empresa No puede SoeVim

Los que trabajan internacionalmente, contintian en ello
Sé6lo el 3% descarta la idea de continuar operando en el extranjero

éCudl es la perspectiva de seguir operando internacionalmente?

- = - -

Enpmcwsnemple Durntadmoslos Durameamoslos Duranta 3 menas el praximo Yano mas
afio




Pese a la cercania geografica con Africa, las empresas canarias

tienden a internacionalizarse hacia Europa
El tercer mercado mas habitual es Latinoamérica

£En qué paises?
Amc.a cemana Resiode Afica  Ewropa  Europa o2l Este Latincamérica Noreaménca  Medio Onente Oceanla
accidental
Mauman‘a
Senegal o Cabo

Verde)

La internacionalizacién canaria es expansiva
Hasta el 75% querria ampliar a nuevas regiones o paises

&Su objetivo es internacionalizarse a otras reglones o mantenerse en las que estd operando?

= Si me iInfernaconalzaria a olras reglones
“No, me mamendria en Las que estoy operando




Las empresas canarias internacionalizadas facturan en el

extranjero por lo general menos de 1 millon anual
El 72% de los encuestados factura menos de 500.000 € al afo en el exterior

éCudl es el volumen de negocio internactonal anual?

1 | | 1l

Menos de 5.000€ De 5.000€ a 25.000€.  De 25.000¢ 3 100.000€ Dc100000(a De 500.000¢ 3 Mas oe 1.000.000€
1.000.000€

En general, el negocio internacional esta creciendo
El 63% considera que crece en los ultimos anios, y el 26% cree que permanece estable

Su negocio internacional écrece o decrece en los Gltimos anos?

5%
. === v

Crece mds del 20%  Crece ermt ] 10- Crece emn.- el 0- Pemuneoe estable Dec:coe entre 0-  Decréce entre 10-  Decrece mas ded
20% 20%




Las empresas internacionalizadas tienen méas empleados que
la media de la empresa canaria

5 veces mas empleados que la media de 1a empresa canaria

Niumero de empleados en su empresa

121
B4
24 23 2
=
0 1-10 1130

51100 101.250 144s ge 250

...s1 bien los equipos dedicados a internacionalizaciéon son
equenos

asta 10 empresas no dedican a nadie interno a internacionalizacién
De ellos, écuantos dedicados a internacionalizacion?

235

27

0 1-10 11-3%0 51-100 101-250 Mas de 250




El personal que se encarga de la internacionalizacion en

general no es exclusivo
El 43% dedica personal que realiza otras funciones a la vez, v el 15% subcontrata la gestion

iQué perfiles profesionales se encargan de la internacionalizacion?

= Personal ntemo no dedicado exclusivamente a
1a nlemacionaizaciin

= Personal nterno degicaco exclusivaments a i3
nternaconapizacion

u PErsonal 0 eMpresas axiemas

= Socios en gestno

u Ctros jespecificar en e apastado para
comentanos)

La distribucion de las barreras a la internacionalizacion es
muy uniforme

Sera necesario atacar a todas las barreras para impulsar la internacionalizacion — no parece haber medidas
“estrella” que solucionen de golpe a un gran porcentaje de empresa

éCudles son las principales barreras encontradas a la hora de Internacionalizarse?

Fara os apoyo pibico | 10%
Misculo financiero insuficiente |, 0%
Trabas/urocraca somnistratva en destine  [IIEEGEGEGEGEEEEEEEEEE— 0%
Desconocimiento del mercadc  EEEG_———— <%
Trabas aduaneras en destino  EEEEEGEGEG—_—_—_—— o
Fata de seguridad uridica (en gesting) _ ™%
R
Tratasiburocracia asministrativa en ongen  EEGEG_I—— %
Trabas aduanesas en ongen EEEG—_—_—_— 6%
Necesidad o2 avaies (para licitaciones) GG o
R
Falta oe capacidades mlernas (diomas. comercio extenor, exc ) TR 5%
Fana de plan de mternackonalizacion detinice T 5%
Medidas projeccionisias en desting _ "
Otros | 1%




Las medidas que podrian tener més impacto en aumento de
actividad son las de apoyo comercial en destino y los
consorcios de empresas

Los problemas logisticos y de conectividad acaparan el 11% de las respuestas
£Cuales de las sigulentes medidas harian que aumentara su actividad internacional?

D g e N
nformacion
e i e o N 7%
eMmpEsas/coNsOICs/Paraguas o empresa grance
Apayo para una mayor capactacién de a empeesa [ '
Disponer a nivel colectva/sectonal G un contack comercial en desting N
QuS atra puertas y cotre 3 comisida
solucionar proviemas acuaneros [ NG 1~
Solucianar problemas fogisticos y de conectivicad [ ERGTEGNGEGE 1>
solucionar probiemas acmimistratvos (GG =

Oes (especificar en & apanado pars comentanos) [ <~

El potencial latente de mejora de la actividad internacional es

significativo
Media ponderada de aumento de ~35%

¢Cuanto aumentaria su actividad internacional si se solucionaran dichos puntos?

I
24%
19%
10%
8%

Entre 0y 5% cedald% de 103 30% de 30 a 100% mas de 100%

10




La via principal es la exportacion directa

Un 16% recurre a las licitaciones en el extranjero

¢Cual es su via de internacionalizacion preferencial?

= Exportacion direcsa

= Alraccidn de chenies mternacionales

= Lcitackn

= Operaciones socetanas (Compra de empresas,
a0cones, eic)

= |mplantackn de Nliad

= Otros (espeaificar en ef apartado para
comentanos)

El conocimiento de los medios disponibles es alto
Solo el 30% afirma desconocer los medios que los diferentes entes ponen a su disposicion

<Conocia los medios que los diferentes entes (PROEXCA, Camaras, etc.) ponen a su disposicion?

=NO
=Sl
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La mayoria de las empresas internacionalizadas han

colaborado con algtin agente publico
6 de cada 10 encuestados ha colaborado con PROEXCA, ICEX, CAMARAS, ITC v/o CASA AFRICA
<Ha colaborado con algin agente de manera sustancial en el proceso?

proexca | -
;
cox I
]
rgurc N -
|
Consuttores y otras compafias prracas |, '+
i
T
ciser | -~
casaArnce [
e I
.‘
Oftros fespeciticar en el apartado para comentarios; [N 3>

!
CEOE/conederaciones sectonaies ] 1%

El 74% de las empresas internacionalizadas también comercia
con otras islas

&Su empresa se ba regionalizado (ha realizado actividades de comercio, ete. con otras islas)?

aNO
wsi
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El porcentaje de empresas internacionalizadas que comercia
con la peninsula es inferior al que lo hace entre islas

&Su empresa realiza o ha realizado actividades (comercio, filiales,ete.) con la peninsula?

wNC
wsi

Las empresas canarias internacionalizadas son jovenes
El 62% de ellas llevan menos de 20 anos operando

cCudntos anos lleva operando su empresa?

i Vil
o 55
16
1
l 9 ° ’ n B
1-10 11-2 21.30

a4 41-50 5160 61-70 71-80 M de 80 afios

13




La experiencia en el exterior es corta

El 70% tiene menos de 10 anos de experiencia en el exterior

De es0s, countos en el exterjor?

158

41
20
b - .
1-10 11-20

21-20 3-40 41-50 5160

51-70

71-80 81-90

El 64% de las empresas internacionalizadas factura menos de

2 millones de Euros anuales
Solo el 36% supera esta cifra anual
Facturacion anual de su empresa

BN
2T%
| I |

menos ce 100 000¢ de 100.000¢ a 500.000€ oe 500.000€ a 2 000 000t

mas oe 2 000.000€

14




El 92% de la actividad principal de las empresas
internacionalizadas encuestadas se da en las islas capitalinas

Hasta un 6% se concentra en Lanzarote

Isla donde esta la sede o actividad principal de su empresa

LAV

7

Distribucion de sectores de actividad en la encuesta

Sector de actividad

Otros (especificar en el apartaca para comentancs) [ 5
Salud _ 3%
Formacion - 2%
Servicios profesionaies (arquitectura, ingenieria, consultoria no TIC . ) _ 15%
Construccion — %
Madioambiente (enemias renovabies agua. Yratamiento de residuns ) — 5%
Tuitsmo-Hosteleria _ 10%
Audiayisual _ 2%
TiCs _ 2%
Marno-maritimo _ 4%
Comercio _ 10%
Industria _ "
g

15




Los sectores Audiovisual y TICs son los que més crecen su
negocio internacional en los Gltimos anos

2 = Crece entre el 10-20%

& of ‘,.‘Sc ¢ o ® Crece més del 20%

Sector de actividad VS Su negocio internacional <crece o decrece en los tltimos anos?
< sp.'@'
& Fd
& o &
&

# Decrece mas oel 20%
= Decrece entre 10-20%
wDecrece entre 0.10%
= Permanece estable
FLLECS S S P
<« N f f S
W
S

mCrece entre 2l 0-10%
&
f e u

Las empresas que se internacionalizan por operaciones
societarias son las que tienen mejores perspectivas de
crecimiento de su negocio internacional

&Cuil es su via de internacionalizacion preferencial? VS Su negocio internacional écrece o decrece en los Gltimos anos?

« Decrace mas del 20%
» Decrece entre 10-20%
® Decrece entre 0-10%
= Permanece esiable
mCrece entee &1 0-10%
» Crece ente &l 10-20%
® Crece mas gel 20%

Exportacdn duecta  Alracciin oe Licitacin Operaciones implantacion g Olros (especificar
chentes socketanas (compra fhial en ¢l apanado pam
Internacionales de empresas, comemanos)
acoones, etc)

16




Los mas convencidos de seguir operando en el extranjero se
dedican a la exportacion directa y a la atraccion de clientes

<Cual es su via de internacionalizacion preferencial? VS ¢Cudl es la perspectiva de seguir operando intermacionalmente?

= Otros {especificar en ol apartado para
comentanos)

mimplantacadn g 5l

w Operaciones societanas compra de empresas,
acclones, etc)

sLicEacion

» Atraccion de clentes internacionales

= Exportacién directs

En principio Durante & menos Duwante @ menos Durante &l menos 2l Ya no mas
sempre los proximos 5 afloslos proxmos 2 afios  prosomo afio

¢Cudl es su via de internacionalizacion preferencial? VS ¢Qué perfiles
profesionales se encargan de la internacionalizacion?

Otros (especificar en el apartado para ‘ 5
comentancs) e

S B

{ = Personal Interno no gedcado exclusivamente 3 13
nfernac naizacion

Opelaciones socielanas fcompra de empresas : ,".‘;‘ I_ « Personal interno dedicado exclusivamente a la
acciones, ete) siCr Internacionalizacién
W PErSOnal 0 empIesas exiemas
——— = S0Cios €n desting
o -
n Otros (especificar en el apartado para
s e, [ . [

comentanas)
AT
Sa—

17



¢Cudl es su via de internacionalizaciéon preferencial? VS ¢En
qué paises?

A% A%
8% ™

Exportaciin  Alracon de Lichacon Operacones  Implantacin de Ctros

" Medio Onente

B Noneamanca

» Lalnoaménca

® Europa del Este

® Europa occdental
* Resto de Afica

® Atrica cercana (Marruecos, Maurtania. Senegal
0 Cabo Verde)

grocta clentos socketanas fal (especificas en
Internaciondes (Comgua o &l ApAnIco
empresas para
acciones, eic) comentanos)

¢En qué paises? VS ¢Cudl es su via de
internacionalizacion preferencial?

® Oeros [espedificar en of apanado pars comentaros)

® Impiantacion de Fiel

® Opien Gones S0UaMAs {compea de smpresas
BCConas. o)

w Lickadon

» Avacdon de dientes Imernadonales

» Exportacon divecta

Atam"cnamn Tooes !.n«- LEncemece vn-s-no-u Moz O“ Tceana
Vr.lm coaowrtal
twwn- B

Case Verda)

18




Sector de actividad VS ¢En qué paises?

Oes (especifcar en e apatado paca comereanos) NI SO I S - > -
| 8 Atnca cercana (M3rmuecos,
soe | 4 77", Seregal o Cato Verde)
romacin. | ¢ O 472
B e . e
T .| Europa oocidentas
comcess S 10% N 10%:
Medoameente (enardias reasvaties 3gus. ¥alaswents Oe
prhbrmiy oW I BT
Lan
e+ NG S -
svseesa ST 7% 11 PN L oceamenca
e o 7% IS 7% 0%
R Ly — A
o [ o I S It o
eenare RS I ST

s Europa def Este

" Medio Oneme

Asia

Para la exportacion, sus principales barreras son las trabas
aduaneras y la falta de apoyo ptblico

Mientras que para las licitaciones el principal impedimento es la necesidad de avales

£Cuil ez su via de internacionalizacion preferencial? VS éCudles son las principales barreras encontradas a la hora de
internacionalizarse?

A 35 % % R LN o Olvea

9™ 12% 10% 13% 10%
3% .

' .
ln.' I

4%
I ™

Exponacion Alraccidn ge Licitacen Operaciones  Implamacion de Otes

Misculs fnanceio inauficesis
Weddan promcoonass +o Sastno
W Nacanssd de seafes (s Iotaciones )
o Falla O¢ S0 22 juridca (en Geslino)

#Falla 02 C3p2Cdades wienias (00Mas Comerto
exteror ok |

o Totaw/turnciac sdmirestalva on desten
4%

» Trmavburncrace sdrmirsksin s sn oogen

# Trades aduaneaias on gestng

s Trahas duanems o0 ofgen

wC oraifiee s inaubcmnd s

* Limdlad s cosecivelad ablod

ity o0 2poy0 pisico

Cirecta centes socelanas fikal (especificas en « Palty S0 plan de niermacenakzasin detnido
Inemacionales (compea de et apartaco para
empesas comentancs)

acciones, ete) # Descanconnenio o8l mexao

19



A mayores trabas burocraticas, mas desinterés en la

internacionalizaciéon

¢Cual es la perspectiva de seguir operando internacionalmente? VS ¢Cuales son las principales barreras encontradas a la hora de

internacionalizarse?
R L Y
% B%
10% 13% iy

En principo Duranie ¥ menos  Darante a mencs Curame A menos Ya no mas
sempre 05 proximos & Ws prowmos 2 el préoomo afio
afos afos

= Otros
Musculo financiero insuficlonie
' Medioas profeccionistas en 0estng
& Necesidad de avales (pam Rctacones)
wFalla 0e saguridad juridica (en destino)
& Falta de capaciiages internas (idomas. comerncio
extenor, etc )
® Trabas/burocracia saminisiraliva en gestino
» Trabas/HUroCracta adminisirativa en orgen
* Trabas aduanernas en desino
» Trabas aduaneras én ongen
8 Conectivdad mantima insutciene/cana
& Limitaca conactividad aéea
wF3lta de apoyo pubico
» Falta de plan de imemaciondizacn definido

® Desoonocimenio ded mercado

Cuanto mas lejos esté el destino, mas influye la falta de capital

Europa del Este no dispone de suficientes conexiones aéreas para satisfacer a los empresarios canarios

¢En qué paises? VS ¢Cudles son las principales barreras encontradas a la hora de internacionalizarse?

o e
S -
e N o~ W~
e A ~ -
e A I - -
e S -~ W -
o s S R ~ WS- -~
e A ~ -
- -

Aves cercans (Marrsecon Mavitana Seragsl o Cabe
Yerde)

« Desconocimento del mecado

« Falia oe plan o2 Imernacionalizacion definko

sFalta de apoyo pdblico

s Limitaca conectividad aema

s Conectndad maritima msutcente/cam

o TRDAS JTUANETES &N CNgen

= Trabas aduanernss en desling

» Trabas/urocracia aministativa en origen

® Trabasburocracia administrativa en destino

= Fala ge capacidages internas (domas
comercio extenor, etc )

wFalta de saguridad jurdica fen destinc)

e Necesiiad de avales (para licitacones)

¥ Medidas protecciontstas en gesting
Misculo financiero insuficente

= Otros

20




Sector de actividad VS ¢Ha colaborado con algtn

agente de manera sustancial en el proceso?

@f”f@"?“o"ﬁ
e f
P 4

P

-~

’@f‘ &
f’ e

= Otros (especificar en el aparado para
comemanos)

= Consultores y oiras compadias prvadas

TC

#Casa Afca

® CEOE/confederaciones seclonales
mClster

uICEX

WFROEXCA

» Camara g comercio

w NInguno

En las licitaciones es donde mas se recurre a agentes

¢Cual es su via de internacionalizacion preferencial? VS ¢Ha colaborado con algin agente de manera sustancial en el proceso?

I ‘“ |

Expontacion Alraccion de Uotaclﬁn Operaciones rmplan(aclOn oe (‘/.ros (especificar
directa chentes socetanas en ol apanade
Intermacnsges (compea de para
empresas, comenanas)
accionas, elc)

» Olros (especificar en el apartaco para
comentanos)

= Consustores y otras companias privacas
mc

o Casa Afca

s CEOE/confaderaciones seclonales

o Clister

=ICEX

®PROEXCA

s Camara de comercio

aNingune

21




Las licitaciones y las operaciones societarias son las que mas
se beneficiarian de medidas comerciales

La exportacion precisa mas de solucionar problemas aduaneros y logisticos

&Cual es su via de internacionalizacion preferencial? VS éCuales de las siguientes medidas harian que aumentara su actividad

Ofros {especificar en & apanaso para
comentanos)

* APOYO para Una Mayor capackacion oe 3
empresa

= Pocer acodk a mercades ntemacionales con
Olras empresas/consorcos/paraguas de
empresa grande

= Soluckona problemas administrativos

= Solucionar prodlemas aduaneros

® Soluc Ny prodlemas 10giSheos v de
conectividad

= Disponer 3 nived colectivo'sectorial de un

r— ©ooMacto comercial en desting que abra pueras

EXDUTBCM Anacoon de Lichacion ODG'D’.'QMS lmplamaaon ¥ cobire 3 comisin
socketanias de Nial (esoedtav en
memacoanaa (compra oe el aparado = Disponer ge un contacto institucional en el pais
empresas, para destino que faciltara informacion
acoones, eic) comentanos)

Los mas interesados en las medidas comerciales en destino
son el sector de la formacion, el de la salud y el del comercio

Sector de actividad VS ¢Cuales de las siguientes medidas harian que aumentara su actividad internacional?

™ ™ "~ ) "
Olros {especriicar en & aparaco pada
camenianis)
» Apoyo para una mayor capaciacdn de 1a
empresa
* Poder acudir @ mercados ntemacionases con
olras empresas/consorcios/paraguas de
empesa grande
uSolucionar problemas acminstrativos
. v ' = Solucionar problemas acuaneros
& a v &r v g N & '," 3
W, " . & &

o : o :
,,o‘ﬁ Id ," & > *df s Soluciony problemas logisticos y de
F .,c/ f & conectividad
p » j
& f +° = Dispaner a nivel colectvo/sectonal de un
& COMACIO Comencial en Gesting que abra pueras
‘\.jJ ¥ cobre a comisitn
o 4 & = Dispanar o un contacto insttucional en & pais
& f‘ & destino que faciifara Informacion
& &
e §
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Para las PYME, el principal problema es la falta de misculo
financiero

Mientras que para las grandes empresas (+250 empleados) es la falta de seguridad juridica en el pais de
destino

Niunero de empleados en su empresa VS JCubles son las principales barreras encontradas a la hora de internacionalizarse?
17%

ll” “ ks
&
£,

0
CS LSS
iif /e

&

RFYMEs » Grandes empresas

Las PYME prefieren disponer de un contacto comercial en destino y las
grandes empresas prefieren solucionar ademads los problemas logisticos y

de conectividad
Nimero de empleados en su empresa VS éCuales de las sigulentes medidas harfan que aumentara su actividad intemacional?

ILILJIii

sS #
/,.e' r Vs ‘/x’ S // ) j/ ,’e/f ’/"/
PA / ¢

S 7 & & 4

BPYME  »Grandes empresas

23



Los sectores turismo y comercio son los que més sufren por el
desconocimiento del mercado objetivo

El misculo financiero insuficiente es mas acusado en el sector marino-maritimo
Sector de actividad VS {Cudles son las principales barreras encontradas a la hora de internacionalizarse?

o ™ l . » Otros
o 18%

Musculo finandierno insuficiente

* Medidas projeccionisias en destino

= Necesidad de avales (pars Icacones)

®Falta de seguridac juridica (en sesting)

® Falla de capacidaces nemas (aomas
comercis extenor. e )

# Trabasdurocracka aoministativa en destino

» Trabasmurocracss sammnisiativa en ongen

» Trabas aduaneras en destino

‘,&f 3 f 0«“‘:’ h vyfg “if‘*‘f &fc” & i é‘; = Trabas aguaneras en angen

e - & Conecadad maritima Irsuloenteicar

«F ,\J’ R f de Ul
&9" ¢ q;#’ » Limitada conectividad aérea
& &

& ) & = Fata de apoyo piibkco
ﬁé‘ &
“#& ¢ féj « Falia de plan de mtemacionatizacion definido

& ¢

d‘¢ = Desconocimienio del mencaco

El sector de la salud es el que mas dispone de personal
interno exclusivamente dedicado a la internacionalizacion
El que mas externaliza esta actividad es el sector Turismo-Hosteleria

Sector de Actividad Vs éQué perfiles profesionales se encargan de la internacionalizacidn?

I I I i | | ' | I l :icmmm;:fig:;i:;enmammoam
1]
Ve

Internacionalizacion

= Pargonal IMerma no gedicado exclusivamente a
13 internaciond@ason

f » Personal IMerno oadicaco exclusivamenta a la
$ ff &

q“"

S S
‘i’f f
f
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Las empresas que mas crecen tienen su principal barrera en la
falta de musculo financiero

Las que mas decrecen, encuentran su principal barrera en las trabas burocraticas en destino

Su negocio internacional dcrece o decrece en los Gltimos anos? Vs <Cuales son las principales barreras encontradas a la hora de
internacionalizarse?

10% 1%

(o
Crece mas Crece entre Crece entre Permanece  Decrece Decrece Decrace
oel20% el 10-20% el0-10% estable entre 0-10% en;f:;& mas del 20% ® Desconocimiento del mercado

»Otros

Mascolo financiero nsuficienie

13%

 Megicas proteccionistas en oesting

WNecesitan 08 avakes (para licitaciones)

wFalla de segundad juriica (en destino)

=Falls ge capacidades internas (Jlomas,
COMECIO extenor, elc.)

= Trabas/burocras iz aministativa en cesting

» Trabas/burccracia administativa en ongen

= Teabas adianeras en desting

u TRabas 3duAneras en ongen

= Conectiviiad mariima insutciente/can

wLimdaca conectvicad aérea

=Falita ge apoyo piblico

=Falta ce plan de internacionalizackin deninido

Las grandes empresas disponen de més personal exclusivo
para dedicarse a la internacionalizacion

Nimero de empleados en su empresa VS (Qué perfiles profesionales s encargan de la internacionalizacion?

4395%

=PYME

19 02‘6 » Grandes empresas

1517%
. = Zm

Pmdnmm Pmdﬂmm Pmdomms Socos en destino Olm|upedﬁw nnel
menis ala aparado para comantaros)
h memadonak N onalizadan
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A.1.2. Empresas que no se han
internacionalizado
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Para el 50% la internacionalizacion seria necesaria o

fundamental
Mientras que, por el contrario, sélo para el 12% seria poco o nada necesario

<Cuan importante seria la internacionalizacion para su empresa?

3%
20%
18%
16%
8%
. ]

Nada necesario POCO NECESNo Reguiar, tendiendo @ Regular, lendiende a Necesano Funcamental para mi
poco necesano necesany emprese

EL 70% considera que internacionalizarse beneficiaria las

cuentas de Su empresa
Salo el 8% piensa que no seria positivo
Considera que internacionalizarse fortalecerts la situacidn econdmica de la empresa?

7%
I 33%
s

Claramente si. fortaleceria
mucho mi empresa

6%

B o

Seguro que no, 13 No Ni para bien né para mal
empecraria
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Aunque 2 de cada 3 empresas se ha planteado la

internacionalizacion, s6lo el 7% lo ha estudiado a fondo
EL 34% no ahondé en la idea
<Ha considerado la Internacionalizacion?

® No, nunca

* Si. se nos ha pasado 1a dea por la cabeza, pen
no ahoncamos en elia

® S|, pero prferimos no eakzar €32 paso
1odavia

* Si, o hemos estud@do a fondo, pero la
descanames

El 36% de los encuestados piensa iniciar la actividad
internacional en el corto plazo

Estos porcentajes parecen a priori muy altos, parte de la explicacion puede estar en el propio sesgo de la
muestra (solo responderian las empresas que tienen cierto interés en el tema)

cTiene perspectivas de comenzar a operar internacionalmente?

= Ninguna
* Corto-medio plazo {de 1.3 2 afios)
® Largo plazo (mas de 3 afics)
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Al igual que en las empresas internacionalizadas, la

distribucién de causas / barreras es muy uniforme

La falta de plan de internacionalizacion y la falta de capital son las principales causas para no operar en el
extranjero

£Por qué no lo ha hecho todavia?
Falta 0 plan de Inemaciona2acion definico | 2%
SItuaciin econtmica de L3 empeesa no o permite -— 1%
Desconocimiento del mercado ._ 10%
Falta ce apoyo plbico _ 8%
No 1engo tempo ni capacdad para pensar en eso  EEEEEEEEEEEEE———————— 7%
No me interesa IE—— %
Faza de capaciiades nlemas (Eomas, comercio exterion etc ) I %
Taabasiurocracia raliva en destino I C %
1AGscuk inanclero msutcients  INTEEEGEGEGEGEGEGEGEG_G__—_— S
Fa%a o2 segundad Juridica (en destino) —— 5%
Trabas aduaneras en destine  IEEEEEEE—_—_—__——— 1%
Conactaicad marlima insudoente/cara RN 4%
Olros {espedificar &n & aparnase para camantanos) ITTEGEGEGEGEGEGEGE_G_—___ 4%
Tmbas acuaneras en ongen TEG__—_—__ %
Trabashurocracia admmistatva en ongen I 1%
Moduias proteccionistas en destino IS 3%
Limitada conectividad adrea I 2%
Necesicad de avales (paca icitaciones) I 2%

El desconocimiento del mercado es la principal barrera

esperada
Las tres principales barreras pueden ser abordadas con apoyo a las empresas
Principales barreras esperadas
Desconocimiento del mercaso — 15%
Faka de plan de Intemacionaizacion defindo — 13%
MUsCuio financiero msuticsente — B%
Faita de apoyo pidico NG
Trabas aduaneras en destino — ™
Fatta oe seguridad |uridica (en destino) — %
Faha de capacxiades mtemas (domas. comerc extenor. eic ) — 6%
Trabas/urocracia adminstativa en desting — &%
Trabasiburocraca administrativa en origen — 6%
Trabas aduaneras en origen — 6%
Conectividad maritena tnsuficiente/cara _ %
IAedidas proleccinistas & desting — %
Otros (espectficar en el apartado para comentanios) _ 3%
Necesitad de avales (panm lictaciones) — %
!

Lmitada conectnadad adrea [N 2%
J
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Los perfiles que mas faltan son los de comercial, marketing y

desarrollo de negocio
Los idiomas quedan relegados al segundo puesto en la lista de demandas, y el 14% considera que tiene
todo el equipo que podria necesitar

EQué perfiles faltan en su empresa para que pueda internacionalizarse?

= ComerciakMarketing/Desamolo d& negocio
* Personal con iMomas o traductores

= Adaptacitn del producto a mercados
IMSMACONSES

= Otros (especificar en el apartado para
comentancs)

=Dispongo o2 1odos los perfiles necesanks

El 71% de los encuestados no conoce agentes ptiblicos o
privados que podrian ayudar en su actividad en el extranjero

Recordemos que el 70% de las empresas internacionalizadas conocen los medios puestos a su disposicion
por los diferentes agentes

{Conoce agentes pablicos o privados que Je ayudarian?

uNo
»Si
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Las actuaciones comerciales en destino son las que mas
impulsarian la internacionalizacion de las empresas canarias

éCuales de las siguientes medidas harian que comenzara su actividad internacional?
Disponer de un contacto institucional en ef pals destino que facitara |
nformacion 4%
|
DISpONer 3 nivel ColECIvG/SACIonal 08 un CONACKy COMErCial &n Gestng _ 20%
que atra puertas y cotre 3 comisidn
Soluckonar problemas logistcos y de conecevicac |G -~
Poder acudir a mercados infemacionaies con otras 1%
EMpesas/coNsOICis/paraguas de empiesa grande
Apayo para una mayor capactacion de 1a empresa — 10%
sotucionar proviesas aomnisrasnos |
soucionar provemas aauaneros [ =

Otros {especificar en ol apartado para comentancs) - %

Hasta un 56% se asociaria con otras empresas

&Se asociaria a otras empresas para internacionalizarse?

=No
»Si
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El mercado més atractivo para las empresas no

internacionalizadas seria Europa
Latinoameérica y Africa Occidental son los siguientes destinos en relevancia

Indique de los siguientes mercados, cudl le resulta mas atractivo y cual el segundo mas atractivo:

%
%
1% g
" S

mmomem:a Norleamérica Ama Oacaoena Resto de Anlca Eurcpa uemo oneue Asiy Oceania

Mﬂﬂhll

Senegat o Cabo
\Verde)

« Primer MEace MAs aECING » S2gundo Mercado Mas atracive

El 60% de los encuestados si comercia con otras islas
El mercado canario se encuentra conectado v fluye entre unas islas v otras

<Su empresa se ha regionalizado (ha realizado actividades de comercio, ete. con otras islas)?

uhNo
=S
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So6lo el 43% ha realizado actividad con la peninsula

Recordemos que el 71% de las empresas internacionalizadas también comerciaba con la peninsula

£Su empresa realiza o ha realizado actividades (comercio, filiales, ete.) con la peninsula?

= No
»Si

Las vias més interesantes parecen la de exportacion directa y

atraccion de clientes internacionales
Coinciden por orden con las vias declaradas por las empresas internacionalizadas

Si lo hiciera, <cual serfa la via de internacionalizacion preferencial?
corctn e | -~
o s rccrses. | -
NUNCE NEMoS PIanteaco & INtEMAcioNaizactin de Ia empresa _ 14%
pe———
oo |+~

Otros (especificar en € apartace para comemanos) - 2%

Operacines S0Cetanas (Compra de empresas, acchnes. eic) . 2%
|
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Tamano de las empresas encuestadas (no
internacionalizadas)

El 94% de los que respondieron la encuesta son PYME, frente al 90,00% que se estima existen en Canarias

en 2016
Namero de empleados en la empresa

i . ol i G g5 ey Moy i

PYME || Grandes empresas i

| I
i I
I I
| I
| © I
| I
{ I
| I
! I
{
5 ‘ 'l 5
i s i ;
| - = Il ==
Q 110 11.50 51100 101:250 ll 251500 Mas de 500
W TEEE AN TR AR AR TEEE O TEEE R TEEE AR O TEEE TR e . - SEEE  SEEE MmO . -

El 78 factura menos de 2 millones de Euros anuales

Frente al 64% medido en las empresas internacionalizadas

Facturacion anual de su empresa
35%
28%
22%
15%
menos a2 100,000€ e 100 DOOE 34 500.000€ @& 500.000€ a 2 00D Q0D€ mds de 2 000 000
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También se trata de empresas mas jovenes

El 65% lleva menos de 20 anos operando

¢Cuantos anos lleva operando su empresa?

61
30
27
7
5
H = : . ‘
110 1120 213

3140 1.5 5160 61.70 91100

La actividad principal se sigue concentrando en las islas

capitalinas, pero con mayor reparto en otras islas
Mientras que las empresas internacionalizadas aleanzaban el 92% en las islas de Gran Canaria y Tenerife,

las no internacionalizadas se quedan en el 85%
: |

Isia donde esta la sede o actividad principal de su empresa o

LAV
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El sector comercio y el de servicios profesionales son los mas

representados en este informe
El turismo representa el 10% de la muestra

Sector de actividad

Otros (espacificar en el apartado para comenlanos) _ 0%

{

saiwe |l 1%
Fomackin L %
Servicks profesionales (arquitectura. ingenieria, consulloria no TIC. ) — 19%
Construccin h %
1

Medioambiente {energias renovables. agua. tratameento de reskduos. ) — 4%
Tunsmo - Hostekerla — 10%
Audiovisusl 1%
TiCs 6%
Mafino-marimo 1%

Comercio 19%

|
maustra | 11

Primario _ 13%

No parece existir una correlaciéon entre el volumen facturado
y la intencién de operar internacionalmente

Facturacién anual de su empresa VS (Tiene perspectivas de comenzar a operar internacionalmente?
mas ge 2 000 000€
=¥Ninguna

« Coro-medio plazo (de 1

600
oe 000¢ a 2 000 000 2 afios)

®Lamo plazo (mas de 3
afos)

de 100 .CO0€ 3 500 000

menos de 100 000€
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Africa parece un mercado interesante para los que no han
ahondado en la idea de internacionalizar su actividad

Los que estudiaron la idea a fondo y la descartaron optaron por Europa
¢Ha considerado la internacionatizacion? VS Indique de los siguientes mercados, cual le resulta més atractivo

T AT SEaians _ ) Lammrm

» Norteaménca

e ANica Occigental
(Maruecos, MaurRania

« Resid de s T

s Europa

S1 paro prafermes 00 oMl e pase jodavia

= lAedio Oneme

ST 9e noe ha pasace 18 00k por L8 ADEZA. M0 A0 AboOUIMES
e eliy ®  wasa
|

Oceania

No.eunca

Los que no han ahondado en la idea se decantan por la
exportacion directa y la atraccion de clientes extranjeros

Los que descartaron la idea también tuvieron en cuenta la licitacion internacional
&Ha considerado la internacionalizacién? VS Si lo hiciera, écual seria la via de internacionalizacion preferencial?

® EXponacitn crecty
Si_10 hemos estudiado a fondo, pero la
descanamos

* Alraccion o2 clientes inernacionales

~ mLickacin
Si, pero preferimos N0 realizar ese paso odavia 63

» Operaciones socktanas {compra oe
empiesas. acdones. etc)

Si, 52 nos ha pasado 18 0ea por la cabezs pein N
NO ANoNAAMOs en ella u implantacson de filial

W OU0S [ESPECficar &N & 3panang
para comentanos)

Ne, nunca
# Nunca hemos ptanteaca la

intemacionalizacitn o2 1a empresa
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La falta de plan de internacionalizacion y el desconocimiento
del mercado son las principales barreras para los indecisos

<Ha considerado Ia internacionalizacian? VS Principales barreras esperadas

50 lo hemas eshad 500 3 fond0. PEro L) GESCAENTON

51 pern prafermnon ng TeSsa wae 2an0 lod avin

Anosdamis er el

I _

= No me Interesa

= Siusacion econdmica de & empresa no lo permite

®NO [2nQ0 BeMDO Nl C3PAcidad para pensar en £so

= Desconocimiento del mercago

= Falta oe plan de internacanaZacan defnkdo

®Faita de apoyo pubhco

= LImdaca conecimaad asmea

= Conecthvidad maritma insuficiente/caa

& Trabas acuaneras en orgen

» Trabas 3ouanedms en destino

= TrabasDHwocracia admmistrativa en orgen

= Trabasbuwrocraca admmisiming en destino

= Falla de capackiades memas (Uomas, Comercio
extenor, etc. ) )
Falta de segundad Juridica (en destino)

= Neceskiad de avaies (pam ktackones)

» Medioas proteccionisias en desting

= MUsculo inanciero msufciente

= Ofros {especificar en el apartado para
COMEntanas)

Sector de actividad VS Principales barreras esperadas

3%

» Otros (especificar en el aparnado para
comentanos)
Mdsculo financiera insuficiente

» Medidas proleccionstas en desting

W NECESOAN OF Avales (pam ICRICINES)

u Falta oe seguidad jurkiica (en destino)

= Falta de capacaiades miemas (IA0mas, comerc
oxtenor. e4c.)

w Trabas/burocracia saminenativa en sesting

» Trabasburccraca aaminisiraliva en origen

= Trabas aduaneras en destino

® Trahas sauanaras en origen

= Conectividad maritima insuficiente/cara

= Limitada conectividac adiea

W Fa%a oe 3poyo pibico

= Fatta de plan de internacionazackin definioo

= Desconocmiento del memaio
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A mayor lejanfa del pais objetivo, mas aumenta la

preocupacion por el desconocimiento del mercado
La burocracia administrativa en origen como barrera aparece en Europa, Africa, América v Asia
Indique de los siguientes mercados, cual le resulta mas atractivo VS Principales barreras esperadas

e 5% o
- .

%
10%

Zwodd
Mo
Vesira
Seregs o Cams
Vede

Meso Deme

16%

Ase Ooere

« Quas (especificar €n & aparnado para
COMEtanas)
Muisculo fmancero msuficiente

* Medidas profeccionistas en destino

= Necesdiad de avales (pam kclaciones)

& Fata de segurkdad prklica (en oesting)

& Fafa de capacidaces Intemas (Jomas, comencio
extenor, eic )

® Trabas/Durocracia aoministrativa en destino

» TRbasOWOCracik aominstrativa en orgen

= Trabas acuaneras en destino

= Trabas acuaneRs en ongen

= Conectradad maritima insuficiente/cara

= Lymitada conectividad aéea

= Faka de apoyo pabico

« Faka de plan o2 mtemacionazacion defnkdo

» Dasconocimiento del merncado

Los que descartaron la idea tras analizarla, destacan las
trabas administrativas en origen y en destino

Para los que no han ahondado en la idea, 1a principal preocupacion es el desconocimiento del mercado
<Ha considerado fa internacionalizacion? VS Principales barreras esperadas

L)

Mo nurce

par 3 cabeza pers N
ahoedames enela

S1 s mon he peaass e idea 50 pero prelamox no mealear S0 s demos sstadado »
250 pao todavia

fondo. pern b desoatamon

= O1r0s (especificar en el apanado para
COM2n1anas)
Muscuic financiero insuficiente
Medidas prosecoionistas en deshino
B Neceskiad de avaes (para lichaciones)
=Falia de seguridad |undica jen cesting)
= Fana os capacKiades internas (Ihomas, Comecio
extenior, eic. )
& Tmbasburocracia admnistativa en destno
» Trabasburocracia administatva en ongen
w Trabas aguanems en desing
@ Trabas aduanems &n ofigen
® Conecinidad maritma insulcenteican
=Limitaga conecividad aerea
®Falla de apoyo publico

= Falla de plan ge mermaciondizacion defindo

» Desconocimiento del mescado
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Si lo hiciera, ¢cudl seria la via de internacionalizacion preferencial?
VS Principales barreras esperadas

COMENLINGS)
MEsculo fnanceno insuficknis

N l w ORr0% (especificar en & aparaco para
Mediias proteccionisias én desting

®Necesilad de avales [pam licitaciones)
W Faka ge segundad jrkica (en dashng)

i = Falta g2 capacdaces infermnas (alomas,

i COM2MCI0 eXTEOr, 84C.)

® Trabas/Duroracia asminsiraliva en destno
* Trabas/Durocracia acminEsIrativa en ongen
« Trabas aduaneras en desting
= Trabas aduaneras en ongen
2 Conectaidag maritima insuboente/cas

s Limitada conectividag aérea

BFaks de apoyo pubkco

=Faka de pian de mtemaconalizacion defnioo

Feparmen simata  ATaco4r a8 Leapedn e oarandn ae  COe \ea0estoar R

dectes sosesias (samers -l ereapaadopas  planeado » Desconocrmiento del merado
TTIRTAD DA e O ampracas SO TANTLAC OF & TR
scomes ) de s ergmas

Cuanto mayor es el desconocimiento del mercado, mas se
beneficiarian las empresas de un contacto en el destino

éCuales de las siguientes medidas harian que comenzara su actividad internacional? VS Principales barreras esperadas

= Desosscmient del merntade
Dapoter 08 10 CoNtach: MMUCOND &0 o PAIS O2Sling Que
facivtana wformaciin

Duaponer a nvel coleChvarsetiondl do un contact comercial
un dendng dque sies punrias y Calue & Someadn

«Faky de plan de mismac onaks aon
defese

aTaks de apoys petics

SLIOMOID CONOTiniIE atrea

e Consctivdad marfma

Sousendr probilemas log sheos y de conechvdad muficestec s

3 oy
; L
"SI +
X -
| -
«Trabas adudesias en ongen
prT ) #Trabas a0uaren2s en destno
Sousonw probiemas aduaneroy 'x_-.._w:] L
| * Trabastirccracie admsnalisive an
wigae

@ Trabaaturscracd admnshiaivg en

Soku o0 i probiemas adeinatiatvos dexine

SFam de capaciGaces intemas
(dammm. comarco edecst, ok |

Poost 2000 3 MErcadon intein JONEes con 028

de Qrmds wFalla de segieeiad jridics (oe

destng |

bl
-

shocesdad &0 avales (paa
Ictacionen)

ApUyS B At Uns mayot Sagatkasdn de b anpuia ym i' 4 Maditan protecaonmise an desteo

Méacok fnascury isufoents

S . o oo oo o soare

23 camertans)

Otros ¢ oan e spa pr onl ¥
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También en las empresas no internacionalizadas vemos que el
sector comercio se frena por un desconocimiento del mercado

Y el sector marino-maritimo continiia acusando una falta de misculo financiero
Sector de actividad VS ¢Cuales son las principales barreras encontradas a la hora de internacionalizarse?

8 o=
«»"’f@‘

"~

2]

mi
&P

\‘

i B
: 1 I
P

& &

» Otros

Muscuio inanciers nsuniclente
» Mediias proteccionsias en destng
® Necesidad oe gvales (pare ickadones)
u Fala oo segundad jurkiica (en gestino)
®Fata 02 capacidades nlemas (idomas,

COMErCD extenor, eic )
w Trabas/burocsacia admmistiativa en oesting

» Trabas/burocracia admie &0 oNgen
» Trabas aduaneras en destino

n Trabas aduaneras en orgen

n Conectivicad marilima Irsuficiente/cacs

u Limitada conectivicat asmea

u Fata &= apoyo putilico

= Faka o2 plan de internacionFzackin dennico

u Desconocrmienio gel mercaco

El sector que més dispone de todos los perfiles necesarios es
el de Medioambiente, seguido del Turismo

El que mas precisa de traductores es el Audiovisual v el de Formacion

&Qué perfiles faltan en su empresa para que pueda internacicnalizarse? VS Sector de actividad

(i

&7" \@f
&
‘,@“

4*’9
'
.

4

f,f@f

#DEpONgo 08 10008 108 Parfles NACESANas

8 Otros {especificar en el apartado para
comentanos)

mAgaptacion def prooucto a mercados
nternaciondes

» Pessonal con iomas o raduclores

= ComerciaiManeting/Desarrolo 0e pegocio
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El sector servicios necesita de Comerciales, Marketing,
Desarrollo de negocio y Traductores

Sélo un 11% de todas las empresas de las diversas dareas consideran que tengan todos los perfiles necesarios

<Qué perfiles faitan en su empresa para que pueda internacionalizarse? VS Sector de actividad (S6lo sector servicios: Formacion, Salud,
Servicios Profesionales, TICs v Audiovisual)

& ComerciayManetng/Desanoiio de negoci
# Personal con wiomas o traduciores

8 Adaptacon del product a mercadoes
Inemacionales

# Olros jespecificar en el apartado para
comentancs)

#Dispongo de 1odos o5 perfiles necesarios
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A.2. Detalle de mercados
receptores potenciales

A.2.1. Mauritania

Mercados receptores — Analisis Critico: Mauritama (1/2)

+ Manritasi un crecimiento de su ia, sungoe con iestable politicz o
mmnoﬁmxmnc,p. c[:upe:udnmm-mmliqmmuunmlem.uémtrmdom

Datos generales del pais
(20106)

destenso relevante en m!monmnnjen

+ E clima par hacse neg bla, encantrindose entre los dltimes del ranking de
“Doing business* N ) X 7

O:putrduqmul:sp:u P = dtahth: &eﬂnf‘aﬁar}mdadod

Principales indicadores economicos

4.0t7.504 haht Maneda: Uguryn PIB per capita (2019) 1338 USs

“Daing business in
Rativ desermplec (2013) nN Mauritania”™
PIB (Billones U'S§) Por sector (%;2014) -
N poblaciin enrre 15-64 afos (2043) 55,5% B cima pas hacer neg
CAGR<® IS % impartacionss 3/ PIB (s014) Ga% ¢a el pais e [nestable,
= — La informacido financers de
53 54 Penerraciin iaterme! (2015) 152% 108 empeesss se encuentra
’;“ Indice de precios de consumo (2015) 16% n;‘;‘mﬁﬁ’"
. . Ranking ex facilidad pera hacer negogsos (2016) 160/150 La detalidad ¢ inestabilidad
wSenicis sludwtrs 'kl wer’mlm‘ kﬁ‘l
;oez  3my poud wAgrrdturs Ranking tmdice de corrupeidn (2025) 1n2/168
1353;06. siendo alto el 1;9}:«)
TED (Millones US$) Regulacion y fiscatidad mencionar gos el pais se
Impuesto sobre sociedades (2015) 25% mcdi;mu:! !wnnm:hml nmt(‘h
IRPF (3015) o-40% contratos.
Ranlking en fociidad para el pago de
impueston (c:6) 189/190
2012 2013 2014 3015 Ranking en rumplimienta de contratos (2026) 82/190

Puente: PuuC Orowth Markes, terld Beek, ICEY, Deing Basmuess Truiling Econanies

Mercados receptores — Analisis Critico: Mauritania (2/2)
+ Opoctunidadies en &f sector hidrocarburo
+ Potenciacion de las inversionss en ¢ sector de energia renovables {pasibilidad de poner foco en los negocios #n desarrollo en #f pais)

+ Se observan oportunidacdes de exportacion en al sector agricola, dado el hajo nivel de generacion de alimentos del pais.

Atractive de sectores para exportaciones canarias Principales barreras/activos para canarias

» Los sectores de mayor actividad son el sector el pesquero, minero ¢ * Activos:
hidrocarburos, Destaca en el caso del sector de hidrocarburos las oportunidades

O Escel P i
de prospecciones de petrideo y gas

YP
con 1s UE - Recepeion de Foudos E do

,;,'7\’ _______________________________________________________________ &wmlln(FEDvﬁmduuxdudcpm
Q [‘ La estadounidense KOSMOS ENERGY ha lanzado wn anuneio del : O Voelos regulares eatre Las Palmas
yacimiento off shore encontrado de y20.000M mg de gas, com posibriidad Nouadhibors y Nouakehott.
de n,:formu‘t de 2 25 aflos. Esto p generar oporturdidades en o Puerto 2 Inexistencia de barreras téenicas a ls entracs
de bz Luz de Gran Canarnig, gue # e5¢0 especiaitazndo en reparaciin y de Mauzitania.
montanimiezaro de plataformas petroliferas, como en ¢ caso de que 13 Buen posich 1 s
KOSMOS estabirzea en Canarias su base logistica y personal expatriado RO e
(eazo stmilar @ KINROSS, ectualmente paralizads por o Gobierno de 3 Virias opclones de transporte pars recey
Mauritania). de imp (serec. 1rmo),
"""""""""""""""""""""""""""" « Barreras:
+ El sector de las energias renovables ha ganado prioridad en &l pais, donde 2 Necesidad de \mdp entrada.
se estin desarroliando varios provectos tanto en energia fotovoltaica comao en sdlica, 2 Defici ik da med B
gracias a que ef pais lanxd el Codigo de Inversianes 2012, mareo regulatoro e @ maners opaca, ¥
con faita de pcvnsihh d. Ello genera un
» Sector agricola 56 ancuentra asimismo entre kx5 prioridades de Mauritania, fortisime coste comno barresa no amncelana,
tmportando el 70% de sus necesidades alimuntarias, dado el poco cultivo que genera 2 Elevedo indice de corrupeion.
«l propio pais O Muy =
uy nivel de penetracion de internet
Bai d‘l’;,oukzmn ibn.
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A.2.2. Cabo Verde

Mercados receptores — Analisis Critico: Cabo Verde (1/2)

Datos generales del pais

* La reputacion de Cabo Veeds ha aumentado ea los dltimos ajercheios gracias a su estabilidad

Elmn\uom
dimrr;)ohnm um&mlmmumbkmmmndwmhm:ﬁond
“Doing business

Principales indicadores econdmicos

“Doing business in
) Cabo verde”
Moneda: Escndo FIB per caprta (214} 6520 USS
y13.906 hubt caborerdiano CVE 2 i (2018) G.2% En los Gitimos afies s» han
dado grandes avances en
= % poblaciém entre 15-6¢ afas (gl Hs%
PIB (Billones I'Sg)  Por sector (%: 2019) = == z ~ garantias furidicas, lo
CAGR e YA feons) i contritraido a crear
--‘—’;'?1_‘ Q Penetracidn imdernet {3015) 4301%  rondicones IWe?‘dm
by 1A Indioe de precios de consume (2015) 162% archipidlago,
wx Ranking en facilidad para haowr negocios (2006)  320/190  E] 21n pecte de 1a wlectricidad
I » Agricditura » Servicios Ranling indive de carrupeion (s05.4) 40/s68 ylos .lml M' d:id.h
2mz 2013 2014 sorg | Indwtiz oondicin da regidm insular
Regulacion y fiscalidad de Q",", ‘:.“' Ingarala
TED pdlones USS) : = o melacionadas con la obtencidn
__CAGR-.. — dinpiotsks ol sociedoties (Ao B% da anergia de fuentes
* Cacdc o aun precio
xa:zﬂ - SNV (e 15-45% ooa:pntmw: al fomento de
>0 Ranking en focilidod parg o pago de impuestos ' 12 comnpetendia entre
e (2016) 87/x90 distintas empeesas de
] —
Ranking en curmplimdlento de contratos (2016) 31/%0

1013 ou

Fuente: PoC Growth Marlet, Woeid Bank, ICEX, Dolwg Bustesss Trading Econontics

Mercados receptores — Analisis Critico: Cabo Verde (2/2)

+ Imgralco del desarrollo del sector turistico
+ Necssidad do infra itazias v sbastaci 3o medi
-Pmmm&hsm&mnme!mrdenghmﬂu( de poner foco en Jos abiertos en ol pait)

pone
Se observan oportupidades de axpartacion en o] sector agricols, dhmnnﬂdommnénduhmmuddws

Principales barreras/activos para canarias

4frm.-n'no de mlora para u;-ormdona mnaruw

+ Activos!

+  Cabo verde estd onmmdo al sactor setvicios, principaliente al turismo, transpocte,
comercio v servicios p do estos aprox 103 CuArtas partes de
su PIB.

«  Esector del turismo esta desarroliado actaalmente en dos de las 10 islas que conforman
#f archipifiago de Cabo verde (Boavista v 1a Msla de 1a Sal). Exn este sentido, y debido al
canccimiento en ef sector, podrian cfrecerse secvicios de alto valor adadido ¥ gran
sxpersncia desds Canarias

v laaex ia de dades relacicoadis con ol palodismo v ka malaria, dandose brotes

de la misr=s con msyor intensided en la tempotads de luviss (de agosto a octbre), mmida 3
12 escasez de medicamentos y centros de zalud contribuye al desarrolio de ka aststencia
sanitaria ast como a la lmportacion de medicansentos.

+ El sector de las energias renovables ha ganado prioridad e ol pais, donde s estan

varios projectos.

«  Adiciosalmente, s¢ ha anunciado ¢ el un peograma de =t}
finaneiera para redhacir la pob iar el er mico de Cabo Verde,
dx-:\o\lﬂmlumﬂﬂmp(mmon(ll(‘(‘)quamdtabé*nullm%ded&mx que
sed zlpr para Agua. Sancamtiento ¢ Higiene va

proyectos de  consultoria, que v Inn sido adjudicadas.
+ Importan practicaments la totalidad de blenes de consumo y alimentos,

O Existe una boenz relacion bilatera] entre Espatia y
Cabo\adn.*bpuiﬂlqmmbmncnm

Wrmunmbmmmmbh
con # Gobberno, debidn a que Espatia #s ol primer
imversor en el pais.
O En nontembee de 2016 esti prevists la visita del
presidente canaric 3 Cabo Verde y 5= han dado
visitns institucionales entre kmbos puises
deede 3014
2 Las Chmars de Comseclo Canarias v Prosxza son Jos
Eant incipales del estado espaniol que kacen
actividades de promocitn en Cabo Vende.
QO Existens vuelos directos entre Cabo Verde y Cananias y
serviclos de transporte maritimo.

« Barreras:

a D iacion del escudo caboverdiano con respecto ol
&ﬂxydmbqw&m‘mmm
adqmumvporpmede&bovmk.mng

aa o las por
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A.2.3. Marruecos

Mercados receptores — Andalisis Critico: Marruecos (1/2)

Datos generales del pais
(2016)

34577511 labt Moseds: Dirham

s estable,

+ La reputacion de Marruocos es positiva comparativamente con otros paises del continente
africanc, gracias a su estabilidad politica y econéméica.

+ Elclima hace negocs

piezas de

dose en la posicibn 68 en o ranking de “Dolng

+ Cownta con una wg:_nomﬁ rhvmxﬁcf& intensiva n ynodlim'én de textiles, ansamblaje de
y T con fosta

Principales indicadores economicos

PIB per capita tzory) 749 USS “Doing business in
Rt ; Ratio desermpleo (2014) 0.2% arruecos”
PIB (Biliomes US$) Por sector (N 2018) i . - o2
% fon entre 15-64 antos (20u4) oh.59%
AGR= 0.7 ne Mbam -2 B Marmpwcak, qus sova e
‘ % importaciones 5/PIB (s014) 46.62% estabilidad politica ¥
i S " econdmics y ha sido el
Penctracion infermet (7013) 57,08% fnico paks el ports de
I Indice de precios de conmmo (20:3) 5% Africa en contener los
. - - - . f{ectos de la primavers
Ranking en focifidad para hacer meg (aoné) 68/3 ' Seidnd
l o Agiiculturs  ® Servicios | : - - s ] o dube, wigit P
o Indairla Ranking tndice de corrupeian {2025} 88/168 garante de Iz estabilidad
e en la zona, se estd
Regulacion calidad posicionando como hub
TED (Millones USg) i de prodoccian,
CAGR” "o — Impuesto subre sociedades (2015) w0-31% ensamblaje y comercio
a 3 2] e §
224 ,, IRPF (2015) o388 "‘.’s’;i..f?:a‘.?"“"um’;i“‘
Ranking en focifidad para ¢ pago de {
imguestos (2018) 77190
Ranking en cumplimiento de contratos {20¢6) 58/190
012 1

h.mu PuC Grouth Marlet, I\nﬁlknt. JE.I, Mw Bustvesy, Nrading Faonomics

Mercados receptores — Analisis Critico: Marruecos (2/2)

+ Posibilidad de p ) plblicos relacionades con ks infrasstrocturas qoe van a construirse
+ P acion de ks inv mdmdnwmuﬂhu(pnﬂhlﬁaddlpmuhmmlmmmmdﬂnﬂhmdpms]
* Se observan posibilidades de impulsar lns exportaciones de cotmp de ba o para la inds

Atractivo de sectores para exportaciones canarias Principales barreras/activos para canarias

= Activos;

3 Excelwntes relackones comerciales v politicas
oon 13 UE - Recapcida de Fondo: Exropeos de
Desarrollo (FED y firma de acoenics de pesca.

0 Vuelos regulares entre Las Palmas v
Marrakech y Casablanes.

Los sectores de mayor actividad son la mineria (fosfatos - Marmecos a5 ol tercer
productor mundial de fostatos), industria alimentarin & industria texil

El sector de las energias renovables ha ganado prioridad en ol pais,
donds se sstin desarrollando varics proyectos. En este sentido, marruecos
scogerd, en noviembes de 2016 la cumbee del COP22 (relacionads con la
reduccion de gasss de tipo invernadero) v ha adquirido ya el compromiso firme de

O Inexistencia de barreras téenicas a ls entrada
qoe el 52% de su energia proceda de fuentes limpias para 2030. de Marmecos.

O Buen posich 2 P
Marruocos sera en ol ejercicio 2017 ef zegundo pais del norte de Africa en numero f= \'m opdiones de w pn recapcng
de grandes proyectos de Infraestructuras, por detras de Egipto. En este de importassones (aéewo, maritimo!
sentido provectos como el tren de alta velocidad entre Ténger v Cazablanca o la
construccion de numerosas instalaciones y centrales de energia solar son + Barreras:
axcalentes oportunidades de hacer negockos en &l pals. 3 Faltadetr cka del Gobs

2 Retrasos burocraticos en la mma de dacisiones

: Complefidad del sistema fin e

3 Recomendscion de tener an agente

qoe facslite Jos negocios an ol pats, ya s Jos
Degoosos €0 Marraecos s basan an la conflsnza
mutus
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A.2.4. Senegal

Mercados receptores — Analisis Critico: Senegal (1/2)

Datos generales del pais « Senagal s posicions 0o un pais con Hesgo medio pars havst negocios, , debido & las
. dificultades para hacer frente & ks pagos que pre
D‘."‘."P‘“‘“'I‘ é uom’s'..ﬁpx - hxm&mmnmbmm
pl « El gobierno las impoctaciones al pads ea ciertos
s«:oruwmndalxmm

Principales indicadores economicos

PIB per capit (2014) 2.333 LSS “Doing business in
Rutio deaempleo (201.4) 10% Senegal™
% pobiacion entre 15-64 ahos (20ty) 5325%

PIB | Billomes USE) Por sector “\ :uu,l

Senegal 32 posiciona como

% importaciones 3/PIB (2015) $5.78% un pais con riesgo medio

—LAGR= 00N -
A Fenetraciin internet [2015) 21.60% da-hp;o l:ul:r ;::mcs
(gl /nciice de precios de comsumo (2015) -2,2% dificultades para hacer
I Ranking en facifidad para hacer negocios (2016)  147/190 frnnte 2 sus pagos quo

« Agriceltuzs o Industria presanta, asl como a Ia

e adie sos | * Servicion Ramking indioe de carrupein (2015} 61/168 volatilidad de Jos precios.
i 3 No obstznte, of elima
TED (Millones USS) Regulacion y fiscalidad politico s extable,
M,x s Dmpaiesto sobre socsedardes (aovs) 3o% Senegal cuenta con una de
— 5 > : las industrias del turismo
:.,. " .m ' o el r“‘w - ] major desarrolladas del
Ranking en faciidad para el pago de 180/3g0 continente africana,
impuesios {20a6) =
s fg&;&gmm:pbrmndcmm 144/190
Fuente: PeC Geouth Marlef, Werid Bank. JCEX, Dovtg Burineas Trading Ecovamics
» - - e
Mercados receptores — Andalisis Critico: Senegal (2/2)
s + Posibifidad de presentarse a cancursos pablicos relacionados con las infl Ruras que van & construiree
rincipales
upom:md:. + Potenciscion de las inversiones en el sector downm
des + S observan posibifidades de i las exp & comp de 500 0 prodactos ali
Atractivo de sectores para exportaciones canarias Principales barreras/actives para canarias
Los blenss que mis s importan sn Sensgal, son los combustibles, los + Activos:
prodlu-tosay'nall ios, la maquinaria industrial y electrica. los 3 Bl clima par hacer negocios v 5 situaciin politica
los y sus comp tes y las madict del pais e estable ¥ ia mejanido macho en s
indices de corrupcién en los titimos afios
No obstante. a nivel sectorial, las mayores oponumd.ndes == concentran en los 3 Gran dependencia &lmpmdoeﬂmrpﬂn
sectores relacionados con infraestructuras, agroali i iay cubrir sus idades de p
turismo.
e’ B e eemmeeemeeemeeemeeameemsmeeeeemsmeemenenes
PLa mwwmrunrm drl Emeryging Seregal Plan fde 2016 ¢ 20:8 va o ! * Barreras:
deesz:"r rolio de byfraestrucheas, ag rmﬁmr;tmaan m‘vxe}y J O Medidss prossic Jzadss por el
nturismo para o pais. En este sentido s buscara ka colaboracion piblico '
privada para ef desarrollo del plar. Enr-mnmodtlplm.m;-mmmm mmh‘m&
de cregy una srart city en las afueras de Daknr (e ogpitel del pais). : jeplo, eebollas) para i focal
coraerting en kub digital y de servicios teonoldgicas para Afriox mal

Q lnfrustmmsdlﬁwu

Las enormes carencias de Senegal en el sector energético gensraran £3 Nolmisiad de fos poacis

varias vias de oportunidad: (i) La importacién de hidrocarbuaros, (ii) la entrega do - Cmmnrhm(h:mﬂlmmh
provectos Have en mano a productores privados de energia v (iii) los provectos de mmm;mw
desalacion del agua (para los que las sutoridades senegalesas ya han declarado de gran

querer explorar vias de colaboracién con Espatia)
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A.2.5. Ghana

Mercados receptores — Andlisis Critico: Ghana (1/2)

+ Ghana se Posiciona como un pais con riesgo medio pars haces negocios, aunque s observa
At *mlemoddm:;&h hacer mlﬁum;;f — la nestabilidad politica
<A & situscion pama Degocios, mendooar
i puedempettum N e las dacisiones en cuanto a relaciones v
on

Datos generales del pais
(2016)

l--

ituacion b estable en cuanto a
Cabedmamrqnebsxnmmdpnnnpdlm\o&(}hm

Principales indicadores economicos
26.786.598M habt., Maneda: Codi de Ghana

PIE per capita (2013) 4.096 USS “Doing busk in
Ratio desermpleo (a014) 9% Ghana™

PIR ( Billones [5$) Par uﬂar N 2014)

g % poblacion entre 1564 afios (2014) 57.66% Gliana e poaseiun Bomo
: % irmportaciones 8/PIB (2015) Mo un pals con riesgo medio
3B Pemetracicn internet (20135) 20.60% para hacer """"."""'
AUNGLE CON mMeFOr
I I l I Indice de precios do consume (2o15) 4% situacitn que la mayoria
Ranking en facifidad para hacer negocios (3016) 108390 &‘ﬁm&fx‘;’ﬁn;
jeex 00 20U |5 znmrﬁr * Indhustria Ranking mudice de corrupcion (2013) 36/268 e inestable,
./ cuiturs
. . Regulacién y fiscalidad R DS AN
IED {Millones USS) tntetnacional de
CAGR» R i Impuesto sobre sociedades (2015) 25% organizaciones
Saty b IRPF 2005) 0-32,5% multilaterales (IMF, WB,
3304 e EU) azi como apoyo
Jaz > Ranking en facilidad para ef pago de 3 bilateral (EEUU, UK,
. - {rpuesios (2016) s oo China),
2083 20 200 2055 (2c16) oo iento de co nl-"!9°
Fuente: PauC Gronsth Market, Warid Sank. JCEX, Doérg Busmess, Trading Econsmies
g e e
Mercados receptores — Analisis Critico: Ghana (2/2)
+ Impalso del desarrolio de kos prioritarios: agriculturs, indust facturess, infra anargla.. #tc

+ Necesidad de infrasstructuras relacionadas con el sector del agua
+ Se obsesvan oportunidades en el sector turistico v en aquellos que teagan que ver con el desarrollo del soctor del agua.

Prmapalcs barrerns/nchno: para ummas

Atractivo de sectores para exportaciones canarias

* Activos:
. &Qmmmmhmndmnmdemhdﬂudmpmhsmdda&u' 3 Trhmites buroctitioos ssncillos ¥ bartes pars Enportar
Administracion del Pais: genersies (para lodn do versiones) y 0s, para Jox al pads,
mommdcmdoomomama agnn unmdu-uuman o, T Cananas es eaxparts on dz¢arrolio del turismo por lo qua
infraestructuras. energa, teenciogias de 100 ol g y podria prestar senvicios = el desarrollo de! sector en
gas, industria texti] y tusismo. Chans.
C Dmhhmmﬁﬁﬁmmmmmdlmuﬁmaqmﬂ
grusso de 1a densanda de equipos v peovectos proviens de Heltaciones convoesdas poc &
sector plblico pars provectos lave en tmano, atilizando en ocaslones fondes del Gobierna
ghanés, peso sobre todo financiacin proporcionada por las citadas micativas « Barreras;
maltilaerales,
2 Sid h\mmﬂmwmbudmwln podrs
+ En el dmbito de la agricaltura resultan de gran interss las oportunidades en el sohsector de Jes de i3 mano
1a rvigaeidn, Ghana no prodiace estos bienes, los baparta sodos, por bo geseal sistemas de de uma -npns mmmnn. en la que participe uo
negu que &mm del menoc mantenbmisnto posible, La formsa habitsal de acoader al socio local . Se recossiends por ello coostitulr una jodnr
m&mynmmdpuuxumudnmpanaan\dmnbmdw verture (basta con que &l socto Jocal tengs un 10% dal
muqumom agraria goe, debido a la falta de especializacitn en ol sector, distribayen también cupital) pnnbuﬁmdnmmm
equpos de riego. . a Lm tierra gh 2
+  Pese 2 lo redocido del do, las del sector pusden mirzr a Chana con & ammﬂe&
interds, LI (amwﬂn nmuual pam unpnlsar este ector lemn tundmmmlmmu &0 mindaruumm ﬂmh;%w por 50 afios
eld de opor de do, comno el gico, 255 como

mdubmmpormmmmdmmdnmd-mgoam
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A.3. Analisis de los principales
competidores

A.3.1. Francia

Compelidores — Andalisis de los principales competidores - Francia

Relaciones sector exterior Francia

+ Fruncia dispone de una fuerte tradicion en comercio exterior, doade |2 suma de
lportaciones v exportacionss supern #l 535 de PIB del pals, eepevssatando b
wxportacionss a Afica ol 6%.

+ En coucroto, en ol caso de Afriea, existen an Prancia 39500 compatiias exportadoras.

+ El comercio en mrnvdosqﬁwmruﬁum &doq:xdupomde‘nme
relacifm con paises que histéc haz [
{a mayor parte del morte, ceste, ¥ centro de \mmdmmdnh:mnmmdr
Mawritamin, Senegal, Guinea, Mali, Costa de Marfil, Beainn, Niger, Chad, Repibica

6,6 nadll. habe

Monoda: Earo ox E
Cantroatricana ¥ Repéblica del Conge,
Exportaciones Exportaciones ,"ﬁ-.‘m + Actualmente Ima'amgmmdtﬁ::mu_m xfncmdccohbonm
(Billones €} (Billones €) econdeica este zovh con Africa Occidental, Onental v del Sur.
cagks ™ TS __CAGR- .;1\ + Es miembeo del Banco Africano de desarrollo (BAD)

aaba L)
Principales indicadores econémicos
. . PI8 per capita (30a3) 32800€ L Ehporthmones de
Francia
ol I W IED (2ug) $4bn€ ol zo% del PIN,
— B Exclucidn 72D (CAGR 206020650 C gy yiad
Exp. A‘VT'“' por pais | Por :erfor global N exportciones 8/ FIB (20:5) 205 Salideal nﬂ!ﬁ En
(%, 2015) TSN Saterial de oA < concrelo, Fraocu
rrceaiaa % IED/PIB (a045) L okt
=m & o focilidad para haoer negocios (2016) »a/yv00 paises africanos
MerToeco: . z estrecha
. Tape robre sociedades (2016) 3335 rﬁn’:— iRy
»e = Egpto 4 o-45% wicdo colaria
fotatre Srunvesu
Otzza N¥ patses gfricanos con twelo directo «

Parixaosg) »

Puente: Egrestat, Wiold Bank, ICEX, Dustitaf Nethoea! de Jo Statutigue of des
Liader Econzexigaes, Devng Durtvess, Troding Zoonerics, Saxtander frade

A.3.2. Paises Bajos

Competidores — Andlisis de los principales competidores — Paises Bajos

Relaciones sector exterior Paises Bajos

Datos generales del PIRB (Billonez €)
pais (2016) « El pals cuemta cot una seonomia muy abiscts con sagperduif en su balanza comercial,
doads predorainan lis exportacionss, con gran volumen de intsersmbies.
== + En ru relacion con Afnca cabe destacar el “Netherlands — African Business
(‘aum 11", que se fund #n 1946 con d fin de m&‘a«« relaciones comerciales
n ver africancs o s en foturo; | e una ced
RS 300 empeesas holandesas v ,.coo contacins empresaniales afncanos.
— -lnsP:xst\l;m imeipal e combustible y maguinania a Africa, donde
Moaeda: Euro mpmwaso%&mupom
« Mi del Banco Al de & o (BAID).
Exportaciones Exportaciones Africa ia Nosrlandesa de 1as Indiss Ocsdantales so cstablocs en cisdad
(Billone: €) (Billones €) d-l C£ @wundu #ran parte de Sudifrica; Pakses Bajos es el peincipal clisnte
CAGH* O Cu.g P wmemqldelp;]s(-‘psmﬂir_zrdmﬁﬂ)dmdexdrmdl,\dem
— g T ‘
354 Principales indicadores economicos
. PIB per capmita (2015) 4o.000€
s : ; IED (a014) 75bn€
oam i rene Evoluciédn IED (CAGR 20£3-3014) 8% Msmmaniz. Belpca o
Exp. Africa por puis | Exp. Africa por sector - = ; Reio Unido 500 los
(%:201%) {%:2015) ¥ exportaciones 5/PIS (20u3) 63% prncipales paises
S - e s : destno e los Paises
Sudifrica [ combastibies oo LREY WA Gaony) e Bc’m&oo ;nl:.me. ol
wgetia Ramkmy en foritidad para kaver negoows g *
[ s oot S (216} 28/190 4 s oegorre vy
il m\“‘ - 3 oo Tmpeeatn sodre rociedkeden (2026) 2005 % b
 rrohgand I oores IRFF (2016) 83-30%

Pymater Dvreclar, World Saok, JCEX, Detng Rysiners, Mafisticr Netherlands, Trading Scozomics, Sexfander trade
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A.3.3. Portugal

Competidores — Analisis de los principales competidores - Portugal

Datos generales del
pais (2016)

PIB (Billones €)

, ) CAGR= 2 3% __

10,4 mill. babt

Moneda: Euro o8 2014 2015
Exportaciones Exportaciones Africa
(Billones €) (Billones €)

I ACR J\ > _.(fi”' X
T o alia o 460 53 53 o

ull l nllin
2013 Uty IOM W 2043 30(3 044 2045

Exp. Africa por sector

(%, 2013)

Exp. Africa por pais
(%;2013)

0%

Relaciones sector exterior Portugal
« Portugal dispone de uns foscte tradickin en comercio extecior, donde Is suma de

lmportaciones v exportacionss supers al 60% de PIB del pais

* Dispone de fuerte relacion con paises africanos qur[ormnn parte de lon CPLP
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A.4. Glosario

e Aftercare: cuidado y seguimiento del inversor, después de que la inversion haya
ocurrido.

e Backoffice: seccion / grupo de persona responsable de las funciones
administrativas relacionadas con la gestion de la empresa (contabilidad, recursos
humanos, etc.) y que no esta en contacto directo con los clientes.

e Best in class: el mejor en su campo.

e Briefing: en marketing se trata del documento donde esti escrita toda la
informacion necesaria para que los profesionales de marketing puedan generar
la estrategia de comunicacion, marketing y/o publicidad.

¢ Business to business (B2B): “empresa a empresa’; marketing, modelo de
negocio, etc. que no se dirige al consumidor sino a otras empresas; empresas que
comercializan sus productos o servicios a otras empresas.

¢ Business to consumer (B2C): “empresa a consumidor”; marketing, modelo
de negocio, etc. dirigido al consumidor final; empresas que ofrecen productos o
servicios al consumidor.

e Call centers: “centro de llamadas”; area donde un grupo de personas
especificamente entrenadas para ello se encargan de la realizacion de algin tipo
de atencion o servicio telefonico.

e Cleantech: “tecnologias limpias”.

¢ Cloud computing: computacion en la nube, servicios en la nube, informatica
en la nube

e CRM (Customer Relationship Management): gestion de las relaciones de
los clientes a partir del analisis de las interacciones con la empresa ya sean
llamadas, reuniones, mails, compras, etc; herramienta informatica interna de la
empresa la cual sirve para administrar una base de datos con la informacion de
la gestion de ventas, contactos con clientes, etc.

e Decision maker: persona responsable de la toma de decisiones.
e E-commerce: comercio electrdnico.

e Feedback: retroalimentaciéon, opinion del destinatario de una acci6on o
documento, que permite extraer al autor puntos de mejora.

e FinTech (Finance and Technology): término que aglutina a todas aquellas
empresas de servicios financieros que utilizan la tecnologia mas novedosa para
ofrecer productos y servicios financieros innovadores.

e Framework: marco metodolégico.
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Fracking: técnica para extraer gas natural de yacimientos no convencionales.
Full time: tiempo completo, jornada completa.
Gap: brecha

Gig economy: “economia de los bolos” 0 “economia de los pequeiios encargos”,
tendencia que se refiere a un mercado de trabajo caracterizado por el predominio
de relacion (laboral o mercantil) “por tareas” de duracién determinada.

Hub: centro de operaciones, centro de conexion o centro de distribucion; puntos
de intercambio o distribucién.

ICT (information and communication technologies): TIC (Tecnologias
de la Informacién y la Comunicacion).

Input: entrada; todo aquel factor (materias primas, productos intermedios,
informacion, etc.) que intervienen en la produccion de un bien o un servicio.

Internet of things: internet de las cosas; conexion digital de objetos cotidianos
con Internet.

Invest: invertir.

Know-how: conjunto de conocimientos, capacidades y habilidades que un
individuo o una organizacion poseen en la realizacion de una tarea especifica.

Lead: empresas o consumidores que, a través de los multiples canales utilizados
en la estrategia de marketing y ventas, muestran interés en el producto o servicio.
Un lead es el estado de entrada de la oportunidad de venta en el embudo de
ventas.

Logging: registro.

Mailing: método del marketing directo que consiste en enviar a clientes actuales
o potenciales correos electronicos con las novedades de la empresa, informacion,
promociones, etc. con el objetivo de mejorar las relaciones con los clientes,
fidelizar y estimular las ventas.

Matchmaking: creacién de uniones duraderas basadas en la compatibilidad.
M&A: fusiones y adquisiciones.

Networking: creaciéon de una red de contactos profesionales con el fin de
originar oportunidades de negocio.

One on one: una a una.

Output: salida; bien o servicio que ha sido obtenido tras un proceso productivo
en que intervienen una serie de factores o inputs.

Outsourcing: - externalizacion, proceso mediante el cual una empresa
externaliza una parte de su actividad, es decir, realiza un contrato con una
empresa externa para que ésta gestione parte de su actividad.
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Partners: socio/colaborador.

Phoning: método utilizado en marketing para llegar a los clientes a través de
llamadas telefonicas.

Pitchbooks: libro de ventas creado por un banco de inversiéon o una empresa
que detalla los principales atributos de la empresa y es utilizado por la fuerza de
ventas de la empresa para ayudar a vender productos y/o servicios y generar
nuevos clientes.

Pull: tirar; actitud reactiva ante una situacion.

Push: empujar; actitud proactiva para propiciar que una situacion ocurra.
Shortlist: lista corta, lista de seleccionados.

Spillover: efecto derrame.

Target: publico objetivo.

Task force: unidad de trabajo creada por y para una ocasion concreta de
duraciéon determinada, y de manera intensa y focalizada.

Think tanks: instituciéon o grupo de expertos que se retinen con el objetivo de
reflexionar o reflexionar sobre asuntos de relevancia global.

Triggers: criterio o evento “disparador” o foco que identifica, de manera
proactiva o reactiva, las oportunidades que se pueden presentar y su criterio para
ser definido como oportunidad.

UK: Reino Unido.
USD: dolar estadounidense.

Upselling: técnica o estrategia comercial en la que se aportan argumentos para
ofrecer al cliente un producto de mayor calidad y coste.

Win-win: ganar-ganar; estrategia que tiene como objetivo que todas las partes
salgan beneficiadas.

Workshop: taller de trabajo.
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A.5. Metodologia

A.5.1. Listado entrevistas diagnoéstico

e Entidades / Agentes

NO

ENTIDADES/AGENTES ENTREVISTADOS entrevistas/
reuniones
26

PROEXCA

Camara de Comercio de Las Palmas de Gran Canaria
Camara de Comercio de Santa Cruz de Tenerfie
Camara de Comercio de Lanzarote

Federaci6n Canaria de Islas (FECAI)
PROMOTUR

Best in Gran Canaria

Why Tenerife

Cabildo de Fuerteventura

Camara de Comercio de Fuerteventura

Parque Tecnoldgico de Fuerteventura

Cabildo de Lanzarote

Autoridad Portuaria de Las Palmas de Gran Canaria
Fundacion Puertos de Las Palmas

ICEX

ZEC

ICT MAC

Instituto Tecnoldgico de Canarias (ITC)

Casa Africa

Enterprise Europe Network

Cabildo de La Palma

Cabildo de La Gomera

Invest in Spain UK

PLOCAN

Instituto de Astrofisica de Canarias (IAC)
Direccion General de Promociéon Econdémica
AvalCanarias

Consejerias del Gobierno de Canarias

Zonas Francas
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¢ Empresariado canario

Ne

EMPRESARIADO CANARIO .
entrevistas

Asociaciones empresariales
Empresas individuales 22

¢ Empresas extranjeras (posibles inversores)
- Mas de 100 entrevistas y reuniones.

- Participacion activa en méas de 10 eventos de inversion.

A.5.2. Mesas de trabajo

Realizaciéon de reuniones con los diversos sectores econémicos con el fin conocer la
situacion de cada sector y las dificultades/trabas que se encuentran a la hora de llevar a
cabo su proceso de internacionalizacion.

Industriay Comercio 14 15
Marino-maritimo, transporte y logistica 8 24
Turismo y construcciéon 5 7
Formaciény Salud 12 11
EE.RR., Tratamiento de Aguas, Ingenieria y Arquitectura 14 12
Audiovisual y TICs 19 15
Sector Primario 7 3
A.5.3. Encuestas

En la presente estrategia operativa de internacionalizaciéon se han llevado a cabo dos
encuestas, una dentro del andlisis de la atraccién de inversiones extranjeras a la
economia de las Islas y otra relacionada con el fomento de las exportaciones del tejido
empresarial canario, tal y como se detalla a continuacién:

1) Lanzamiento de una encuesta digital a mas de 100 empresarios y perfiles
profesionales de alto nivel de fuera de Espana (Europa y América,
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2)

principalmente), con el objetivo de detectar en qué grado se conoce a Canarias
como destino de inversion.

“Encuesta de internacionalizaci6on de las empresas canarias” realizada a 427
empresas del Archipiélago con el objetivo de analizar la realidad de la empresa
canaria ante el reto de acometer procesos de internacionalizacion desde dos
perspectivas: las empresas que si se han internacionalizado y las que no.
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