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1 OBJETIVO Y METODOLOGIA

El OBJETIVO GENERAL del Estudio es el andlisis de la situacion de la actividad
exportadora de los arquitectos en Espafa para poder recomendar unas lineas de
actuacion que faciliten el desarrollo de su actividad en el exterior.

La metodologia a aplicar para la realizacién del trabajo proyectado ha seguido unas
fases en las que se dan cuenta de todos los pasos seguidos para dar forma al proceso
de tal manera que se logre un desarrollo coordinado y evolutivo del trabajo.

De esta forma, el desarrollo de los trabajos han seguido las siguientes fases:

Fase 1: Anéalisis

En esta fase se ha integrado el proceso de andlisis de partida, en el que se ha
identificado el sector de arquitectura en general, y la exportacion de los servicios de
arquitectura en particular, terminando, a modo de hito intermedio, con la elaboracion
de un diagnéstico de la situacion actual de dichos servicios.

Para esta etapa se han implementado distintas técnicas de estudio e investigacion a
partir de las cuales se ha analizado tanto la informacién recogida directamente de los
propios estudios como un conocimiento mas especifico en la materia por parte tanto
del equipo técnico asignado al estudio.

Las fuentes de informacion utilizadas para llevar a cabo esta fase han sido las
siguientes:

- De una parte se han realizado entrevistas en profundidad a estudios de
arquitectura que en mayor o menor medida han exportado servicios de
arquitectura. La muestra inicial ascendia a 100 estudios, aunque tras lanzar el
cuestionario y realizar un seguimiento continuo, se han conseguido un total de
21 cuestionarios validos

- Por otra parte, se ha realizado un cuestionario a los diferentes agentes
involucrados en el sector (promotores, medios de comunicacion, clientes),
localizados en paises en los que el ICEX cuenta con oficinas econémicas y
comerciales de Espafia en el exterior (OFECOMES). Este trabajo se ha
realizado desde las OFECOMES, habiéndose investigado los siguientes
mercados: Pekin, Shangai, Sudafrica, Australia y Emiratos.

- También se ha utilizado la informacion recogida en la encuesta llevada a cabo
por el Consejo Superior de Arquitectos de Espafia, a 1.200 arquitectos.

- Por dltimo, se han realizado 10 entrevistas en profundidad a estudios de
arquitectura con relativa experiencia en el mercado exterior. La selecciéon de
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dichos estudios se ha basado en criterios de tamafio (pequefios, medianos y
grandes) y grado de experiencia en el extranjero.

La relacién de estudios que se ha entrevistado se expone a continuacion:

A-CERO Arquitectos

ACXT-IDOM

Estudio Lamela

Vidal y Asociados Arquitectos

Abalos + Sentkiewicz

Juan Herreros Arquitectos SLP

Marinas, Vizcaino. Arquitectos

Fernandez del Castillo Arquitectos, S.L. PROFESIONAL
BDU / MORPHOSIS Espafia. Begofia Diaz-Urgorri
BRUT DELUXE / Ben Busche, Isabel Barbas

Otra fuente de informacién de indudable valor han sido las opiniones y comentarios
realizados en el Grupo de Discusion dirigido por el socidlogo D. Emilio Luque

Fase 2: Diagnostico

El andlisis de dicha informacién ha servido para realizar un Diagnéstico de Situacién
del Sector. Este diagnéstico marca un hito intermedio en el proceso de elaboracién del
Plan de Accidn, por cuanto supone la base de partida para el establecimiento de de
estrategias y proyeccién de futuro.

Fase 3: Elaboracién del Plan de Accién

Elaboracion o Recomendaciones de unas medidas de actuacibn con acciones
especificas que puedan llevar a cabo los organismos implicados: ICEX y CSCAE.
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2 ANALISIS DE LA ACTIVIDAD EXPORTADORA

2.1 Caracterizacion de la actividad exportadora de los servicios de

arquitectura

2.1.1 Nivel de exportacién

Segun la investigacion realizada sobre una muestra de 1.200 arquitectos, un 10,7% de
los arquitectos consultados exportan o han exportado.

Aunque la muestra no es representativa a nivel de Comunidad Auténoma, parece que
los arquitectos establecidos en la comunidad de Madrid y Catalufia, son los que
exportan en mayor medida (20,4% y 12,2% respectivamente).

Comunidad Auténoma % de arquitectos que
exportan o han exportado
Madrid 20,4%
Cataluiia 12,2%
Com. Valenciana 4,3%
Andalucia 8,2%
Galicia 6,2%
Extremadura 0,0%
Castilla Ledn 3,7%
Castilla La Mancha 0,0%
Murcia 0,0%
Aragon 13,0%
Pais Vasco 1,7%
Rioja 20,0%
Navarra 5,0%
Asturias 0,0%
Canarias 10,4%
Cantabria 0,0%
Media total 10,7%

Fuente: encuesta realizada a 1.200 arquitectos. CSAE. Elaboracién IDOM

: Distribucion por Comunidades Distribucion por Comunidades
Comunidades . .
S autébnomas autébnomas
(Muestra total) (Si exportan)
Madrid 26,7% 50,4%
Catalufia 18,1% 20,5%
Com. Valenciana 10,6% 4,3%
Andalucia 13,5% 10,3%
Galicia 6,0% 3,4%
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; Distribucion por Comunidades Distribucion por Comunidades
Comunidades . .
B autonomas autonomas
(Muestra total) (Si exportan)
Extremadura 1,2% 0,0%
Castilla Ledn 5,0% 1,7%
Castilla La Mancha 1,8% 0,0%
Murcia 0,8% 0,0%
Aragon 2,1% 2,6%
Pais Vasco 5,5% 0,9%
Rioja 0,5% 0,9%
Navarra 1,8% 0,9%
Asturias 1,7% 0,0%
Canarias 4,4% 4,3%
Cantabria 0,1% 0,0%

Fuente: encuesta realizada a 1.200 arquitectos. CSAE. Elaboracién IDOM

La experiencia es un factor que influye en la mayor o menor salida al exterior, aunque
no de una forma determinante. Se observa que a mayor experiencia, mayor es la
propensién a la exportacion. Asi, mientras que de la muestra total, el 10,7% ha
declarado haber exportado sus servicios de arquitectura; este porcentaje se eleva en
algo mas de dos puntos para el colectivo con mas afios de experiencia (30 afios), llega
al 11,6% para los que cuentan con una experiencia en torno a los 20 afios, y se reduce
al 10% (9,7%) para los arquitectos con menos afios en el ejercicio de la profesion.

Afos de colegiacién Exportan o han exportado
Mas de 30 afios 13,0%
Entre 20y 30 11,5%
Entre 10y 20 11,6%
Menos de 10 9,7%
Total muestra 10,9%

Fuente: encuesta realizada a 1.200 arquitectos. CSAE. Elaboracion IDOM

Destacar que las empresas que exportan, llevan mas de una década trabajando en el
mercado internacional y que en los dos ultimos afios su presencia ha aumentado
notablemente. De cualquier forma hay que decir que el desarrollo de proyectos
internacionales no suelen tener continuidad, con un tratamiento intermitente de unos 5
trabajos desde el inicio de su andadura internacional.

En cuanto al campo profesional que desarrollan, la gran parte de los arquitectos
consultados se dedican a la edificacion (el 78,5%), a gran distancia de la rehabilitacion
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y conservacion de edificios (el 7,6%) y el urbanismo (5,7%).

Disciplina Distribucion sobre el Distribucion de los que

total exportan
Edificacion 78,5% 71,9%
Rehabilitacion/restauracion 7,6% 4,7%
Urbanismo 5,7% 8,6%
Arquitectura legal, certificaciones 1,3% 1,6%
Instalaciones: calculo y/o disefio 0,3% 0,8%
Estructuras: célculo y/o disefio 1,6% 1,6%
Disefio: interiorismo, escenografia 1,1% 3,9%
Gestién inmobiliaria, promocién de obras 0,5% 2,3%
Paisajismo y conservacion del entorno 0,3% 0,8%
Tasaciones/Valores 1,8% 1,6%
Otros 1,3% 2,3%
Nc 0,1% 0,0%

100,0% 100,0%

Fuente: encuesta realizada a 1.200 arquitectos. CSAE. Elaboracién IDOM

Si se observa la tabla anterior, se observa como cambia la distribucion si atendemos a
la variable exportacion. Es cierto que las tres disciplinas comentadas en el parrafo
anterior (edificacion, rehabilitacion y urbanismo) siguen ocupando las primeras
posiciones, pero han cambiado sus pesos relativos. Se observa que entre el colectivo
exportador, el urbanismo adquiere mayor peso, al igual que las disciplinas de disefio y

gestion inmobiliaria.

En el sector de edificacion residencial y de gran obra publica, los proyectos
internacionales se centran en los siguientes ambitos:

- Educacion

- Sanidad

- Terciario oficinas
- Cultural deportivo

- Aeroportuario

En cuanto a la ocupacion actual o tipo de contrato laboral, se observan ligeras
diferencias entre el colectivo exportador y no exportador. Si bien el profesional liberal
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es la tipologia que mas predomina en ambos colectivos, entre los que exportan o han
exportado se aprecia una mayor presencia de trabajadores por cuenta ajena
contratados por una empresa/estudio, docentes funcionarios, y desempleados. Resulta
curioso ver como el colectivo de arquitectos jubilados también trabaja en cierta medida
en el exterior.

o Exportan o han exportado | No exportan (%
Ocupacion/tipo de contrato
(% de respuestas) de respuestas)
Profesional liberal con estudio propio, ya
esion _ propio. y 72.7% 76.1%
sea individual o colectivo
Asalariado con contrato fijo 10,2% 5,5%
Asalariado con contrato temporal 3,1% 2,1%
Colaborador con otros estudios, sin
3,9% 6,3%
contrato laboral
Funcionario de la Administracion no
1,6% 3,4%
docente
Docente no funcionario 0,0% 0,9%
Docente funcionario rofesor ftitular,
i (P 1,6% 1,0%
catedratico)
Desempleado 3,9% 2,8%
Jubilado 2,.3% 1,2%

Fuente: encuesta realizada a 1.200 arquitectos. CSAE. Elaboracion IDOM

2.1.2 Principales motivaciones para la exportacion

Entre las motivaciones mas usuales que movilizan a los arquitectos en la basqueda de
nuevos mercados se pueden mencionar las siguientes:

o La necesidad de dar servicio a un cliente nacional es la principal razén para
estudios grandes cuyos clientes espafioles ya son multinacionales. Es
practicamente una exigencia del mercado actual.

e Ladiversificacion geogréafica como estrategia empresarial esta presente en el
caso de estudios muy grandes, por la conveniencia de diversificar riesgos y
oportunidades en distintos mercados geograficos. El trabajar en distintos
ambito geograficos reduce la dependencia del negocio de la situacion
economica del pais y ayuda a incrementar el volumen de ventas.

e La apertura del negocio y la prevision de un fuerte cambio en la situacién del
mercado interior por la disminuciéon de la demanda local tras la caida de la
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actividad constructiva, se apunta también como razén para buscar proyectos
fuera.

La identificacién de oportunidades en el extranjero responde en muchos casos
a una decision propia de los estudios que encuentran estimulante trabajar
fuera.

El interés de ciertos proyectos es motivo suficiente para acudir a un concurso
internacional, en el pais que sea, incluso para estudios muy pequefios. Cuando
el proyecto es interesante Unicamente se le pide que tenga unos honorarios
que justifiquen la distancia y los viajes al pais de destino.

La oportunidad de mejorar el perfil profesional con otras experiencias anima
en algunos casos al reto de la exportacion.

2.1.3 Vias de internacionalizacién; herramientas y estrategia

La accion comercial y las estrategias para conseguir proyectos en el extranjero son el
resultado de multiples acciones. Principalmente para estudios de cierto tamafio y
experiencia en exportacion de arquitectura, la forma de conseguir encargos
internacionales es la combinacién de varias acciones, aunque las forma mas comudn
de llegar al mercado extranjero es acudiendo a concursos Y licitaciones en solitario o
en colaboracién con estudios locales. En el caso de estudios con cierto prestigio, suele
ser habitual que les soliciten directamente sus servicios desde el extranjero.

Otras acciones bastante utilizadas son las siguientes:

El contacto directo con promotores en Espafia es muy habitual como primera
aproximacion a la exportacion.

La internacionalizacion de grandes estudios se ha apoyado en gran medida en
las oficinas que se han implantado en el exterior, aunque a dia de hoy hay
muy pocos estudios de arquitectura espafoles que tengan una oficina
permanente en el exterior.

La asociacién de arquitectos espafioles con socios locales de estudios
extranjeros (ingleses, americanos, holandeses, etc.) para proyectos en
Espafia se convierte en algunas ocasiones en un punto de partida para
exportar o conseguir contactos fuera.

Acudir a ferias del sector o a misiones comerciales en el exterior, pabellones
oficiales en ferias internacionales, son practicas habituales en el caso de
estudios con una intencién firme de internacionalizarse.

Dar conferencias en congresos y universidades, es la principal via de
internacionalizacion de profesionales que compaginan el liderazgo de un
estudio con la docencia.
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e La difusidon en revistas especializadas, publicacion de proyectos, etc. es
evidente en el caso de arquitectos con prestigio.

e Las visitas personales a clientes potenciales (face-to-face marketing).

o Tener portal en Internet y web en varios idiomas, se ha generalizado en todo
tipo de estudios.

En general, los estudios pequefios no tienen una estrategia definida para la
exportacion. En estos casos la mejor venta la hace la gente que les conoce, unos
clientes traen a otros.

En el caso de arquitectos con prestigio por su trayectoria profesional, labor docente,
obras y/o premios, la salida al exterior se produce en gran medida como consecuencia
de invitaciones a concursos internacionales de caracter restringido.

En el grafico siguiente, aparecen ordenadas por grado de utilizacion las diferentes
formas de aproximacién al mercado internacional.

iError! Vinculo no valido.
Fuente: 21 encuestas realizadas a estudios con cierto grado de internacionalizacion

2.1.4 Las razones gue llevan a la exportacion de los servicios de arquitectura

Entre las motivaciones mas usuales que movilizan a los arquitectos en la basqueda de
nuevos mercados se pueden mencionar las siguientes:

o La necesidad de dar servicio a un cliente nacional es la principal razén para
estudios grandes cuyos clientes espafioles ya son multinacionales. Es
practicamente una exigencia del mercado actual.

o Ladiversificacion geografica como estrategia empresarial esta presente en el
caso de estudios muy grandes, por la conveniencia de diversificar riesgos y
oportunidades en distintos mercados geograficos.

e La apertura del negocio y la previsiéon de un fuerte cambio en la situacién del
mercado interior por la disminucién de la demanda local tras la caida de la
actividad constructiva se apunta también como razén para buscar proyectos
fuera.

e La identificacion de oportunidades en el extranjero responde en muchos casos
a una decision propia de los estudios que encuentran estimulante trabajar
fuera.
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e Elinterés de ciertos proyectos es motivo suficiente para acudir a un concurso
internacional, en el pais que sea, incluso para estudios muy pequefios.

e El reconocimiento profesional se traduce en invitaciones a concursos
internacionales (restringidos), es el caso de arquitectos con prestigio por su
trayectoria, labor docente, obra, premios, etc.

e El habitat de trabajo natural de un estudio con arquitectos europeos en plantilla
es Europa en su conjunto.

e La oportunidad de mejorar el perfil profesional con otras experiencias anima
en algunos casos al reto de la exportacion.

2.1.5 Principales ambitos geograficos/ paises destinatarios

La eleccion del mercado al que dirigirse no suele responder a una estrategia definida,
sino que surge de forma mas o menos espontanea, aunque el factor distancia y cultura
juegan un papel importante en la eleccion:

e La eleccion de los paises europeos responde a una cuestién de cercania. En
especial Portugal, Francia, Italia, Alemania. La proximidad también de
Marruecos es una de las causas por las que se acude a dicho pais.

e Londres es muy atractivo e interesante porque hay una cultura muy fuerte de
servicios profesionales de exportacion, a lo que ha contribuido el hecho de que
la sede de la Commonwealth (organismo que tiene como objetivo la
cooperacion internacional en el ambito politico y econdémico) se localice en
Londres. Es una ciudad que puede abrir las puertas de otros paises.

e Oriente Medio y China son considerados mercados emergentes y por lo tanto
con un gran recorrido. En contra se encuentra el idioma, la cultura y la distancia.

e En México, Cuba o Republica Dominicana, Brasil 6 Chile y en general el
mercado sudamericano es atractivo por la proximidad cultural.

e En ocasiones la eleccion del mercado responde a oportunidades del propio
estudio: contactos personales de la propia plantilla, relaciones entre
universidades en el caso de profesionales que compaginan el liderazgo de un
estudio con la docencia, etc.

e En general las empresas grandes estan abiertas a trabajar en cualquier pais.
Se busca entender al cliente, que los servicios solicitados encajen con el saber
de la empresa, y que haya una seguridad en el cobro.

2.1.6 Aspectos positivos de la internacionalizacion

Es dificil cuantificar el beneficio, ya que los proyectos realizados en el exterior no son
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siempre los més rentables econémicamente, sin embargo en gran medida sirven para
darse a conocer y en ocasiones generan trabajo que se desarrolla en el ambito
nacional.

Los estudios consideran que los beneficios son muchos. Entre los factores que han
influido en los resultados de la empresa tras la internacionalizacion se mencionan:

e Crecimiento, apertura de nuevos mercados. El éxito en una experiencia
internacional anima a los estudios a acudir a otros paises. Con la particularidad
de algunos estudios medianos que mencionan que no esta entre sus objetivos
cambiar de escala, no les interesa crecer en el nimero de personas.

e La actividad internacional les reporta prestigio, mayor resonancia de los
proyectos

e En cuanto a los recursos humanos, tener oficinas en el exterior ayuda a
equilibrar cargas de trabajo en determinados momentos.

e Consecuciéon de un mercado mas estable

e Ampliar relaciones, presencia en circulos de influencia

En una escala de valoracion de 1 a 5 (muy poco a mucho), los 21 estudios
encuestados han dado el mayor peso al prestigio que se adquiere y a la apertura

de nuevos mercados. La incidencia de la internacionalizaciéon en los aspectos
economicos de la empresa y el tamafio parece ser reducida hoy por hoy.

¢,Como le haimpactado la experiencia?
Escala de valoracién 1, muy poco- 5 mucho

Apertura de nuevos
mercados
Econémico(mayores
ventas, beneficios)
Tamafio de la
empresa

Fuente: 20 encuestas realizadas a estudios con cierto grado de internacionalizacién
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2.1.7 Factores criticos para acometer los mercados exteriores: principales barreras

Respecto a los factores criticos que hay que tener en cuenta a la hora de trabajar en el
extranjero, los estudios consultados inciden en que es muy importante el
conocimiento del idioma y tener contactos locales que faciliten el proceso de
contratacion. El tener un socio local es muy importante para abrir nuevos mercados.

Otras cuestiones que se han sido apuntadas por varios de los estudios entrevistados
son las siguientes:

e Se mencionan cualidades como: seriedad, profesionalidad y calidad.

e La capacidad viajar, la movilidad es imprescindible, se trata de estar en todos
los soportes donde se dirima la posibilidad de un trabajo y ser muy presentes,
es decir visibilidad.

o Es fundamental la flexibilidad. Se valora la capacidad de adaptarse a los
cambios, tener vision y tener la mente abierta.

e Socios en el extranjero. El apoyo en un socio local, inmerso en el mercado y
con buenos contactos es otra cuestiébn de gran importancia. Esta formula es
fundamental en paises como China.

e Producto adecuado, diferenciado y capacidad de ofrecerlo a precios
razonables.

e Esimportante salir de la mano de inversores, esto ocurre con mas frecuencia
en otros paises. Seria deseable contar con personas en Espafia que
establecieran contacto con intermediarios que facilitasen este conocimiento.

o Implicacién decidida del equipo, capital humano del estudio, disponibilidad
para viajar.

e Disponer de un conocimiento del pais de destino. Contar con informacion de
tipo administrativo, legal, normativa, etc.

Preguntados a los 20 estudios encuestados, sobre como valorarian una bateria de
factores, las puntaciones obtenidas han sido las siguientes:
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Factores criticos paratrabajar en el extranjero
escalade valoracion 1 poco; 5mucho

Conacieno de ores |

Tener contactos en el exterior

Capacidad econdémica-financiera

Tener acuerdos con organismos del pais

Tener reconocimiento nacional

Tamafo de la empresa

10 15 20 25 30 35 40 45 50

Fuente: 20 encuestas realizadas a estudios con cierto grado de internacionalizacion

A la luz de los resultados, el conocimiento de idiomas y el tener contactos en el
exterior se posicionan como los factores mas criticos.

Ademas de dichos factores, otras cuestiones que se han apuntado, en este caso entre
el colectivo de los 1.200 arquitectos encuestados, han sido las siguientes:

¢ Dificultades para comprender y preparar la documentacién para licitar a
concursos y proyectos (31% de los estudios que exportan)

¢ Homologacién de titulos (13,3% de los estudios que exportan)
o Dificultades para darse a conocer en los mercados exteriores (11,7%)

e Diferentes formas de trabajo, diferentes técnicas (7%).

2.1.8 Posibles factores gue estan incidiendo en la reducida tasa de exportacion

El desconocimiento de las vias de penetracion en mercados internacionales, la
demanda de trabajo suficiente hasta ahora en el mercado nacional, el esfuerzo
econdmico que se requiere y el desconocimiento de idiomas parecen ser los
principales factores que estan influyendo en que la cifra de exportacion de la
arquitectura espafiola sea baja.
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¢Cual de las siguientes afirmaciones cree que estan influyendo en que la cifra de
exportaciéon de la arquitectura espafola sea baja?

Desconocimiento de vias de penetracion en mercados internacionales
Demanda de trabajo suficiente hasta ahora en el mercado nacional
Dificultad para darse a conocer en el mercado exterior

Es un esfuerzo muy caro

Tramitacién complicada

Desconocimiento de idiomas

Tamafio de la empresa pequefio

Falta de personal con movilidad geogréfica

Desconocimiento del disefio espafiol en el mercado internacional

0 2 4 6 8 10 12 14 16 18 20

n°de respuestas

Fuente: 20 encuestas realizadas a estudios con cierto grado de internacionalizacion

Otras opiniones recogidas de las entrevistas en profundidad realizadas han sido
las siguientes:

¢ Algunos profesionales apuntan que el arquitecto espafiol es muy competente
pero tiene poca capacidad empresarial, de gestién y comercial. Poco control de
calidad. Falta de formacion y experiencia en gestion de equipos. Esto ha
conllevado a wuna estructura de micropyme Ilo que dificulta la
internacionalizacion por su limitada disponibilidad de recursos econémicos y
humanos.

e Ladificultad para trabajar en conjunto con otros gremios (constructores, Project
Manager, cliente).

e Demasiada burocracia para desarrollar la actividad en el extranjero.
Dependiendo de la localizacién es necesario que tener un domicilio social en el
pais de destino o constituir una filial para emitir facturas y cobrar. También se
requiere del conocimiento de normas o reglamentos especificos dificiles de
conocer si no se tiene un socio local.

e Falta de informacién. En los estudios pequefios no se tiene conocimiento y no
se sabe dénde acudir para saber que concursos hay, cuales son interesantes,
cuales estan abiertos, en cuales un determinado perfil de estudio tiene
posibilidades o no, etc. Ademas no sabe dénde obtener esta formacion. Cada
vez hay mas concursos restringidos y las restricciones implican que hay que
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2.2

tener un curriculum muy potente para poder acceder al concurso, esto limita el
acceso de estudios pequefios y jévenes.

e Las experiencias profesionales son muy distintas. En general el arquitecto
cada vez esta mas restringido a definir lo que seria el proyecto basico. En el
exterior no es posible dar el mismo servicio que se ofrece en el contexto
nacional, es necesario confiar y delegar en consultores, incluso en arquitectos
locales.

e La construccién y direccion de obras exige un seguimiento muy proximo, la
distancia es en este caso una barrera.

o La fuerte competencia es sin duda una dificultad, en el exterior existe una gran
oferta de empresas de arquitectura.

Imagen de la arquitectura espafiola

Esta cuestion se ha analizado desde dos puntos de vista: la del propio arquitecto
espafiol y la de los clientes o prescriptores de la arquitectura espafiola en el extranjero.
Las opiniones de este ultimo colectivo se han recogido a través de las OFECOMES de
los siguientes paises: China (Pekin y Shangai), Emiratos Arabes, Australia y Sudafrica.

2.2.

1 Laimagen desde el propio sector

En cuanto al primer colectivo, se pueden apuntar las siguientes conclusiones:

La imagen de la arquitectura espafiola fuera es buena. Se apunta como razoén
a que el gran desarrollo urbanistico que se ha producido en Espafia ha permitido
mucha libertad. Gracias a esa libertad hay buenos ejemplos que se han sabido
vender fuera. De todas formas, en algunos entornos hay malentendidos en lo que
debe o0 no debe ser el “estilo espafiol”.

Esta buena imagen también se extiende a los arquitectos. A esto ha contribuido el
hecho de que los estudios que han salido al exterior estan bien valorados. No
obstante, cabe puntualizar que los que copan el mercado exterior son los estudios
ingleses, sobre todo en Dubai.

La plataforma, el marketing de la arquitectura espafiola, se debe, en gran parte a la
proliferacion de revistas de gran calidad enfocadas al sector. Basta nombrar
“croquis”. Esta publicacion ha hecho una gran labor de difusién y ha sabido
patrocinar la calidad evidente que hay en la arquitectura espafiola. Ha sido una
plataforma para la internacionalizacion tanto de la arquitectura espafiola como la
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europea. La obra espafiola recogida en el MOMA también contribuyo
enormemente a difundir y mostrar la calidad de la arquitectura espafiola.

e En relacién a la formacion, se considera que los arquitectos espafioles estan
técnicamente muy bien formados y que las escuelas de arquitectura cuentan
con un prestigio a nivel internacional. La ETSAM es muy potente y tiene muy
buena imagen, encontrandose a la altura de las de Paris y Zurich.

e En general, el colectivo consultado piensa que el arquitecto espafiol es muy
competente aunque tiene algunas lagunas en cuanto a labores de gestion
(comercial, RRHH, econémica) se refiere la formacion

De cualquier forma, hay que resaltar que todavia hay mucho trabajo por hacer.
Todavia hay muchos paises en los que se desconocen las capacidades de los
arquitectos espafoles.

2.2.2 Laimagen desde el exterior

En relacion a la investigacion realizada a través de las OFECOMES, se pueden
apuntar las siguientes cuestiones:

Con relacion al mercado chino, se apuntan como factores clave de éxito: la calidad
en el disefio, el prestigio, la creatividad y, la experiencia en un campo determinado.
También es importante la capacidad de integracion del disefio espafiol con las
peculiaridades del disefio en China. Los contactos en el mercado chino son casi
imprescindibles a la hora de querer introducirse en el pais.

En dicho entorno se valora mucho la cultura tradicional. En este aspecto, el pais valora
de forma muy positiva a los arquitectos europeos y en especial a los espafioles e
italianos. Opinan que dichos colectivos tienen una conciencia cultural y geografica
relativamente fuerte, aunque todavia les falta por entender el mercado de la
arquitectura china. Por otra parte, también se piensa que trabajan de manera muy
profesional y que desarrollan una arquitectura de primer nivel, con dominio del disefio
de la forma arquitecténica, buen conceptual e innovacién en la manera de pensar.
También hay una idea generalizada de que el arquitecto espafiol es mas artesano en
cuanto a disefio se refiere.

Otros aspectos que se tienen en cuenta a la hora de contratar un servicio de
arquitectura son la confianza, la capacidad y el precio del disefio.

Como aspecto mas negativo de la arquitectura espafiola se destaca una insuficiente
aplicacion del concepto de desarrollo sostenible y la incorporacion de la tecnologia a la
construccion. En algunas ocasiones los arquitectos espafoles se perciben como caros.
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En cuanto a los campos en los que mas destaca el arquitecto espafiol, se puntan los
siguientes: urbanismo, rehabilitacion y construccion de edificios publicos y en
proyectos residenciales. También son muy reconocidos los proyectos residenciales
“tipo espanol”.

En relacion a la forma de acometer proyectos en el mercado chino, parece que todavia
hay mucho desconocimiento de como “atacar a dicho mercado”. Una de las formulas
que pueden funcionar hoy por hoy seria mediante la cooperaciébn con arquitectos
locales. Segun las opiniones recogidas, los estudios espafioles son poco activos en
promocionarse en el exterior, no son maduros ni tienen fuerza a nivel de colectivo.
Estan muy lejos de los franceses o alemanes. El idioma puede ser también un
problema. Por ultimo, comentar que el conocimiento de la arquitectura espafiola se
debe en gran medida a la difusién de ésta en reportajes en diferentes medios y a las
visitas a Espafia para conocer edificios emblematicos realizados por arquitectos de
prestigio (Barcelona, Madrid, San Sebastian). De cualquier forma, se conoce
relativamente poco y seria necesario realizar actividades de promocidn eficaces.

Con relacion al mercado sudafricano, parece ser que los factores que priman en
mayor medida son el reconocimiento, las relaciones personales y la experiencia
especifica en una materia. En general en Sudafrica hay buenos arquitectos capaces
de realizar buenos proyectos. Cuando se contrata alguien de fuera es por su prestigio,
por su “marca”. En la colaboraciéon con otros arquitectos también suelen buscar que se
les complemente sus habilidades o conocimientos en proyectos especificos. Otro
aspecto importante es que se entiendan las condiciones locales de contratacion.

Como aspecto mas valorado de la arquitectura espafiola se encuentra la creatividad.
También se valora que se tenga una idea similar de lo que es el disefio y una forma
similar de trabajo, de la ética de trabajo.

Con relacién a las diferentes disciplinas de arquitectura, probablemente sea el sector
residencial en el que destaca en mayor medida la arquitectura espafiola. También se
alude a los edificios publicos.

En Australia, los factores criticos son: contactos personales, disefio de calidad,
prestigio y experiencia.

En la comparacién con otros paises, la arquitectura espafiola cuenta con un elevado
nivel de disefio. En cuanto a las diferentes disciplinas, Espafia esta reconocida sobre
todo en edificios publicos, proyectos de rehabilitacion, proyectos urbanos y paisajismo.
Es muy reconocida y valorada la alta calidad de los proyectos publicos.

La reputacién de la arquitectura espafiola se encuentra al mismo nivel como minimo
de la holandesa o japonesa. Es comparable con los mejores trabajos de arquitectura
internacionales. Asi mismo se destaca la existencia de revistas de arquitectura de
reconocido prestigio.
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Por dltimo, en Emiratos es importante ofrecer un precio competitivo. También es
importante que el disefio se adapte al destino y que el arquitecto sea flexibilidad ante
las necesidades del cliente. Las condiciones climatolégicas, marcan mucho la
arquitectura de Emiratos. Por otra parte, también apuntan la importancia de tener
algun tipo de representacion u oficina local para la coordinacién de los trabajos.

De algun modo, los clientes necesitan asegurarse de que el estudio no tenga
problemas para adaptarse al idioma, a los estandares (generalmente britanicos o
americanos). La calidad en el servicio y el cumplimiento de plazos también son
aspectos importantes

La percepcion general es que los arquitectos espafioles trabajan de forma seria y
tienen calidad en el disefio.

En cuanto a producto, la arquitectura espafiola destaca en el sector residencial (villas y
casas unifamiliares de estilo clasico o tradicional). Opinan que la arquitectura espafiola
es una arquitectura comedida y rectangular, elegante y funcional y se adapta bien al
entorno. También se destaca los trabajos de urbanismo.

2.2.3 La arquitectura espariola vs otros paises

También desde las OFECOMES, se ha analizado el posicionamiento de la arquitectura
espafiola frente a la de otros paises. Las principales aportaciones realizadas han sido

las siguientes:

Para el mercado chino:

e EEUU, Japdn, Alemania o Francia, son paises que llevan trabajando en China
desde hace 10 afios; conocen su cultura, sus gustos y las tendencias culturales.
Espafa tiene que acelerar dicho conocimiento si quiere competir con los paises
enumerados anteriormente.

e La arquitectura espafiola gana en creatividad y profesionalidad; los espafioles son
serios y detallistas. En general, los espafioles cuentan con pocos ejemplos de
construccion de edificios a gran escala.

= Alemanes: rigor profesional, buenos en ingenieria de la obra y reconocimiento en
el mercado, arquitectura racional, mas orientada a la técnica.

= Norteamericanos: hoteles y edificios de oficinas de gran escala. Cuentan con gran
capacidad de disefio y gestion. Practicos, modernos, también clasicos...no se
adaptan mucho a las tendencias.

= |[talianos y franceses: son muy artisticos, creativos.
= Japoneses: muy activos, estilo elegante, buenos acabados, calidad

= Holandeses: dominio del detalle y forma arquitecténica. Muy concienciados con el
medio ambiente.

Estudio sobre la actividad exportadora de los arquitectos espafoles 19



= Reino Unido posee muy buen nivel tecnoldgico

Para los sudafricanos, la arquitectura espafiola es mucho mas expresiva que la
norteamericana o inglesa.

En Australia, la reputacion de la arquitectura espafola se encuentra al mismo nivel
como minimo de la holandesa o japonesa. Es comparable con los mejores trabajos de
arquitectura internacional.

2.3 Laformacion de los arquitectos espafoles: factor diferencial

Espafa “produce” un arquitecto muy peculiar. Algunos profesionales del sector
apuntan que el perfil del arquitecto espafol es Unico en el mundo y deseable. La
formacion en Espafia es muy competente y esto hace que muchos arquitectos
espafioles sean demandados para dar clases y/o charlas en universidades de otros
paises. Alli son enormemente apreciados pero tiene poco reconocimiento aqui. La
dificultad del arquitecto espafiol esta en pasar del ambito académico al econémico. Se
apuntan las siguientes cualidades:

e Gran conocimiento
e (Capacidad de disefio y lenguaje formal
e Capaces de construir bajo su responsabilidad y con una cultura técnica

e Muchos profesores de la universidad lideran estudios. Esto no ocurre en otros
paises (cita los arquitectos franceses). Los grandes de otros paises no dan
clases, los que las dan son académicos.

e Muchos arquitectos espafioles leen publicaciones y escriben articulos, libros,
etc.

Como puntos negativos se mencionan los siguientes:

e Poca capacidad empresarial y de gestion, no tienen conocimiento y ademas no
tienen donde obtener esta formacion.

e Poco control de calidad. Falta de gestidén de equipos.

o Dificultad para trabajar en conjunto con otros gremios (constructores, Project
Manager, cliente).

¢ Tamafo reducido que dificulta la internacionalizacion.

Las fuertes competencias que tiene el arquitecto espafiol es lo que ha hecho que
proliferen los estudios de arquitectura de una forma muy aislada. La formacion
anglosajona inculca el trabajo en equipo y aprender a colaborar. En Espafa, sin
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embargo, se inculca a los estudiantes la condicion de genio, la individualidad.

Por eso ha habido una colaboracion nula o una distancia muy grande a la ingenieria.
Es un modelo pequefio, autbnomo con poca capacidad empresarial.

En cierto modo, la formacidn recibida ha sido la responsable de que en Espafia se de
un modelo endogamico con un tamafio muy pequefio comparado con el resto de
paises, y que en la actualidad se tenga un grave problema de estructura. No se tiene
capacidad empresarial para salir fuera a pesar de que la capacidad técnica sea buena.
Parece que hay que elegir entre ser arquitecto o empresario. Esto en otros paises no
ocurre.

2.4 Planes de futuro

Otra de las cuestiones planteadas en la investigacion, ha hecho referencia a los planes
a futuro con relacién a la actividad exportadora. En este sentido, cabe destacar que el
colectivo que ya ha exportado en alguna ocasién ha expresado su intencion de seguir
haciéndolo con bastante probabilidad (58,6%). Esta intencion queda mucho menos
patente en aquellos que hasta el momento no han ofrecido sus servicios en el exterior.
Asi, tan solo un 13,9% de este ultimo colectivo, ha afirmado tener entre sus planes a
medio plazo la exportaciébn. Es mas, casi el 50% (49,8%) ha expresado con
contundencia su negativa hacia la internacionalizacién de sus servicios.

¢ TIENE PLANIFICADO REALIZAR A MEDIO PLAZO ALGUNA ACCION
ENCAMINADA A LA EXPORTACION?

60,0%
49,8%
50,0% -
40,0% - ——— - b
Op L — — — _ _ [l -4 - __
30,0% 23.6%
20,0% 19.5% 18,0%
‘ 12,7% 14,1%
10,0% 8,7% 0.4%
,0%
0,0% T T T T
Si seguro Si probablemente Tal vez Probablemente No seguro
no
@ No han exportado m Si han exportado

Fuente: encuesta realizada a 1.200 arquitectos. CSAE. Elaboracién IDOM

De las previsiones apuntadas por los estudios que ya han trabajado en el exterior, se
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pueden extraer las siguientes conclusiones:

Los estudios grandes pretenden mantenerse donde estan y explorar nuevos
mercados (Lejano Oriente, norte de Africa, Libia).

Los estudios pequefios a medio-largo plazo tienen la intencion de afianzarse en
los mercados donde estan presentes, piensan que todavia les queda mucho
recorrido. A priori no piensan en introducirse en nuevos mercados.

En algunos estudios de tamafio mediano afirman que los proyectos van
surgiendo sin una estrategia clara de hacia donde ir.

Para la gran mayoria, el mercado chino se considera dificil y complejo
(distancia, idioma, cultura). También hay una opinién generalizada de que se
ha llegado tarde a este mercado.

2.5 Valoracién del apoyo institucional y propuestas de mejora

En este capitulo se exponen las opiniones sobre la labor de las instituciones en

relacién al apoyo a la internacionalizacion de los servicios de arquitectura. En base a

las deficiencias detectadas, también se proponen medidas dirigidas a incrementar la

participaciéon de los arquitectos espafioles en los mercados exteriores.

En general, las Misiones comerciales organizadas por el ICEX son
consideradas de forma positiva. El hecho de que una entidad como el ICEX
presente los estudios es una primera puerta para poder trabajar fuera. Sin
embargo, desde el colectivo de arquitectos se demanda mas seguimiento de
dicha accién y que se consoliden relaciones de confianza.

También se considera positiva la labor de las OFECOMES. Los servicios
comerciales que ofrecen se consideran muy validos, si bien dependen de los
contactos que logra establecer el consejero en cada caso. En algunos casos se
cuestiona el que haya que pagar por algunos de los servicios ofrecidos por las
Oficinas.

En cuanto a ayudas econdmicas, los estudios medianos y pequefios que
alguna vez han acudido al ICEX, piensan que en general se requiere mucha
burocracia y la ayuda recibida no compensa el esfuerzo y tiempo que hay que
dedicar.

Las ayudas econdémicas son importantes, sin embargo se considera mas
importante la comunicacion, la promocion. Establecer medidas en este sentido,
seria muy interesante. En marketing queda mucho por hacer. La repercusion
mediatica de otros paises es mucho mayor.
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En cuanto a propuestas de mejora, los estudios consultados han apuntado las
siguientes cuestiones:

Conseguir que la confirmacién de las ayudas otorgadas por el ICEX (no el
dinero) sea cuanto antes. El trabajar sin saber si se va a contar o no con el
dinero, puede repercutir en la calidad del proyecto.

Modificar el plazo de entrega de la solicitud de ayudas FAIP, que actualmente
es de 30 dias antes a la fecha prevista de presentacién de la oferta técnica al
cliente. Un plazo de entrega mayor, mas ajustado a la presentacion al cliente,
permitiria un margen de tiempo mayor lo que facilitaria la participacion de los
estudios en un mayor nimero de concursos internacionales.

Se menciona también, que seria positivo aunar esfuerzos, evitar localismos y
diferencias regionales a la hora de promocionar la exportacion de la
arquitectura espafiola. En este sentido seria interesante extender el programa
de Iniciacion a las Licitaciones Internacionales (ILI) a toda Espafia, de modo
que cualquier empresa se pueda beneficiar de dicho programa,
independientemente de si su Camara de Comercio local participa o no. Se
considera un programa interesante que deberia estar al alcance de todas las
empresas del sector en Espafia, independientemente de su localidad de
residencia.

En cuanto a las oficinas comerciales en el exterior, su papel podria ser mas
activo. Los estudios consideran que hay que conseguir que cuando se realizan
viajes de promocidén éstos se rentabilicen al maximo (tener contactados a
posibles clientes, organizar comidas, reuniones de trabajo, etc.). Desde la
experiencia con socios europeos y americanos, se observa que dichos
gobiernos son méas agresivos y mucho mas comerciales a la hora de vender un
estudio. En este sentido, cabe destacar que las instituciones publicas britanicas
y americanas estan a afios luz por labor previa de difusion que realizan. En
muchas ocasiones la promocion inicial la realizan apoyandose en profesionales
de reconocido prestigio y eso ayuda a penetrar y es una buena base de partida
que facilita la entrada a los demas profesionales que tienen interés en ese
mercado. También se reclama una mejor orientacion de las OFECOMES
sobre los procedimientos para el establecimiento de los estudios en el exterior,
barreras de entrada legales. Evidentemente la actividad comercial que realizan
es muy importante, pero lo anterior es basico y previo a cualquier proyecto.

En cuanto al marketing se considera que hay que rentabilizar mejor los éxitos
de los arquitectos espafioles. Hechos tan relevantes como la exposicién 'On
Site: New Architecture in Spain’, no se gestioné bien y el impacto en los medios
fue bastante reducido. EI Museo de Arte Contemporaneo de Nueva York
(MOMA) organiz6 en 2006 una gran exposicion en torno a la arquitectura
espafiola méas relevante de los Ultimos afios. "La arquitectura ha emergido en
Espafia como la nueva forma de expresién artistica, y esto es novedoso, ya
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gue antes, cuando nos referiamos a la cultura y arte espafiol, sélo pensabamos
en pintura y literatura”, dijo Terence Riley, su comisario.

Mejorar la difusion de las ayudas y programas que existen dirigidos a fomentar
la exportacion en el ambito de la arquitectura.

Celebracion de Jornadas Técnicas con mayor frecuencia y dirigidas en mayor
medida a mercados mas accesibles que permitan ser aprovechadas por todos
los estudios de arquitectura y no solamente por los de gran tamafio.

Creacién de unas oficinas que faciliten la presentacién de los estudios
espafioles a concursos internacionales. Presentarse a concursos
internacionales supone un gran esfuerzo para muchos estudios, por la barrera
del idioma, cambios en los requisitos en cuanto a la documentacién requerida,
etc. Cada pais tiene sus reglas y el conocimiento de las mismas por parte de
cada estudio de forma independiente lleva mucho tiempo y es costoso.

o En cuanto al idioma se podria centralizar la traduccién de las bases de
los concursos.

o Compulsa de toda la documentacion. Se propone que el colegio de
arquitectos o el Consejo Superior o el ICEX con respecto al exterior,
cumpla una funcibn como organismo oficial de dar fe de la
documentacion.

o Ampliar el servicio del portal ICEX de “Oportunidades de negocio” a
licitaciones de paises que no sean OCDE, ya que dejan fuera todas las
oportunidades en paises en vias de desarrollo.

0 Servicio de busqueda de socios, del tipo del ofrecido a través de
Promo-Madrid de la Enterprise Europe Network, pero no limitado a
empresas de la Unién Europea y Zona Econdmica Europea, incluyendo
también las empresas de mercados prioritarios para las empresas
espafiolas.
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3 DIAGNOSTICO

A partir de toda la informacion anterior, el equipo de trabajo ha determinado la
situacién de los servicios de arquitectura en cuanto a la exportacion se refiere.

Para ello se ha utilizado la metodologia del Andlisis DAFO, mediante el cual se analiza
un sector en su entorno (situacion externa) y de las caracteristicas internas (situacion
interna) del mismo, a efectos de determinar sus Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas.

Las Oportunidades y Amenazas (andlisis externo) son siempre aspectos relativos a la
evolucion del entorno, que condicionan de alguna forma la viabilidad del negocio y
actian en general como tendencia, es decir, juegan en cierto modo a futuro y no son
controlables. Por su parte, las Fortalezas y Debilidades (analisis interno) son siempre
aspectos relativos a las propias capacidades del sector, que condicionan de alguna
forma el planteamiento del proyecto y juegan generalmente a presente.

En la matriz siguiente se expone, a modo de resumen las fortalezas y debilidades, asi
como las amenazas y oportunidades del sector de los servicios de arquitectura en el
exterior:

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Buena calidad del disefio.

Profesionales con prestigio y experiencia
Diferenciacién en la formacion recibida
Creatividad

Estructura empresarial reducida
Dependencia del titular del estudio
Desconocimiento de la demanda en el
extranjero

Falta de capacidades en gestion e idiomas
Escasa mentalidad empresarial

Estudios poco multidisciplinares

Escasa predisposicion a exportar

Falta de estrategia y criterios a la hora de
elegir un pais

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Creciente prestigio del pais
La expansion internacional de algunas
empresas esparfiolas es una via de entrada

Mercado potencial muy amplio

Colaboracion de estudios de arquitectura
con otras empresas, potencial ain por

Tendencia a exportar solo arquitectura de

“autor”, de un cierto nivel, proyectos
singulares.
Fuerte competencia, los anglosajones

tienen mas experiencia (175 trabajando en
el exterior, RIBA).
La salida a nuevos mercados es una
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desarrollar inversion, y el contexto actual de crisis no
L . . . acompafia.
e Reduccion de las distancias gracias a las P
. e Amenaza de entrada de nuevos
nuevas tecnologias ]
competidores
e El contexto actual, mercado global, ofrece | « Complicada  situacion del  escenario
oportunidades de salir fuera de la mano de profesional.

empresarios espafioles.

e La imagen de la arquitectura espafiola es

positiva.

A continuacién se desarrollan mas en profundidad alguna de las cuestiones apuntadas

en la matriz anterior

3.1 Debilidades

La estructura empresarial de microempresa, es un factor que determina su
capacidad para acometer proyectos de mayor envergadura o en mercados mas
alejados, por falta de recursos humanos o capacidad de inversion.

Dependencia del “Titular del Estudio”. Sobre todo en estudios pequefios el titular
es quien dirige, gestiona, vende, disefia y atiende al cliente, con una férrea
supervision de sus colaboradores. Por tanto, si el responsable del estudio tuviera
gue dedicar tiempo a abrir mercados en el exterior, implicaria descuidar a sus
clientes locales. Pocos estudios cuentan con un departamento o un responsable de
marketing, y menos aun con una delegacion para trabajar fuera de su entorno
local. Una posible solucion serian los Modelos de Cooperacion, asociarse,
empezar a trabajar con equipos mas amplios y repartir funciones.

Desconocimiento de la demanda en el extranjero. La dificultad esta en detectar a
tiempo los paises que ofrecen oportunidades y las vias de entrada.

Importancia de la proximidad en el servicio. Los arquitectos entrevistados
coincidian en la importancia de estar cerca del cliente, generar confianza y darle un
buen servicio de direccion de obra. En este marco de servicio, la distancia es un
factor que juega claramente en contra.

Falta de capacidades: idiomas, cultura de negocio, gestion comercial, gestién de
equipos, control de calidad.

Escasa mentalidad empresarial. Los arquitectos vocacionales se mueven mas por
su desarrollo profesional que por el retorno maximo de la inversion.

Estudios poco multidisciplinares. El arquitecto espafiol es polivalente, y rara vez
tiene en plantilla especialistas sectoriales, es mas habitual la féormula de
subcontratar una parte de la tarea (por ejemplo calculo de estructuras), este factor
est4 relacionado con el tamafio del estudio.
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¢ Reducido conocimiento tecnolégico, poca aplicacion de desarrollo sostenible,
comentario recogido desde la Oficina Comercial en China.

e Los estudios espafioles son poco activos en promocionarse en el exterior, no son
maduros ni tienen fuerza a nivel de colectivo, en comparacidén con otros paises,

e Mercado local suficiente para los mas consolidados, es el argumento mas rotundo
hasta la fecha, pero la situacion ha cambiado en los ultimos afios y tras la caida del
sector inmobiliario el futuro es incierto.

e Escasa predisposicion a exportar del sector en su conjunto. En la encuesta
realizada practicamente el 50% (49,8%) de los arquitectos que no han exportado
ha expresado con contundencia su negativa hacia la internacionalizacion de sus
servicios.

3.2 Fortalezas

¢ Buena calidad del disefio.

e Profesionales con prestigio y experiencia

e Diferenciacion en la formacion recibida

e Creatividad

e La expansion internacional de algunas empresas espafiolas es una via de entrada

e Creciente prestigio del pais, valoracién positiva de la arquitectura espafiola en el
extranjero

3.3 Amenazas

e Falta de criterios a la hora de elegir un pais, falta de estrategia. Esto provoca que
en muchos casos se llegue tarde

e Tendencia a exportar solo arquitectura de “autor”, de un cierto nivel, proyectos
singulares, en este sentido sb6lo se presta atencion a una parte de la demanda
existente en el pais de destino en servicios de arquitectura.

e Los anglosajones tienen mas experiencia (175 trabajando en el exterior, RIBA) y
por lo tanto estan mejor posicionados. También su lengua, es una ventaja a la hora
de trabajar en exterior.

¢ La salida hacia nuevos mercados es una inversion, y el contexto actual de crisis no
acompabha.

¢ Amenaza de entrada de nuevos competidores. La liberalizacién del mercado puede
suponer cierto intrusismo en el sector.

e Complicada situacion del escenario profesional: crisis del Modelo Formativo, con el
Plan Bolonia; crisis del Modelo Asociativo, con la Ley Omnibus. (Defensa de la
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Competencia) y crisis del Modelo de Préactica Profesional, por la aplicacién del
Cdbdigo Técnico de la Edificacion.

3.4 Oportunidades

e Amplio mercado potencial

¢ Desde las Ofecomes se valora el estilo “espafiol” refiriéndose fundamentalmente a

viviendas unifamiliares 0 villas. Seria interesante profundizar en este nicho y
aprovechar las oportunidades de exportacion.

e La colaboracion de estudios de arquitectura con otras empresas es un potencial
aun por desarrollar

e Lareduccién de las distancias gracias a las nuevas tecnologias, propicia el trabajo
en ambitos mas alejados.

e EIl contexto actual de mercado global, ofrece oportunidades de salir fuera de la
mano de empresarios espafioles.

e Laimagen de la arquitectura espafola es positiva.
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4 PLAN DE ACCION:

El Plan de Accion se articula en torno a dos grandes objetivos generales:

/\/\

APOYO A LA PROMOCION Y
DIFUSION DE LA ARQUITECTURA
ESPANOLA EN EL EXTERIOR

APOYO AL EJERCICIO DE LA
PROFESION EN EL EXTERIOR

Para el cumplimiento de estos objetivos, las medias deberian orientarse a ofrecer:

PLAN DE ACCION:
MEDIDAS

o Formacién: en las principales lagunas detectadas en la profesion: la gestion

comercial y empresarial, idiomas,...

o Orientacion: mercados a los que dirigirse en funcién del potencial y
posicionamiento del estudio, herramientas comerciales mas eficaces, detectar

oportunidades de negocio,...
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o Informacion en el pais destino: Conocimiento del pais destino /
Procedimientos administrativos / Burocracia / Procedimientos y establecimiento
de empresas en el exterior / Barreras de entrada legales / Forma de pago

0 Accion comercial: promocion a nivel colectivo / Repercusion mediatica de
obras de espafioles fuera: excelente publicidad / Labores de difusion /
Convocatorias de concursos... agenda de clientes potenciales, y listados de
arquitectos especialistas en un determinado sector

o Consolidacion:

contactos con posibles socios locales, acuerdos con

asociaciones de profesionales, gestiones de apoyo logistico y operativo:
traductores, abogados locales (especializados en urbanismo, por ejemplo),
seleccién de personal en el pais destino (locales o espafioles ya instalados),
asistencia técnica en el proceso de contratacion.

A continuacién, se apuntan las acciones propuestas dentro de cada una de las
medidas expuestas anteriormente:

MEDIDAS

Estudio sobre la actividad exportadora de los arquitectos espafioles

« Celebracion de jornadas técnicas

« Acceso a material normativo imprescindible (espafiol/inglés)
« Formacién- on line (FPC)

« Intercambio de experiencias

« Relacion escuela de negocios/CSAE

« Conocimiento de la oferta dispuesta a exportar
« Conocimiento de los servicios que se demandan
« Facilitacion del contacto entre la oferta y demanda

« Conocimiento de las direcciones de interés (agrupar links, traducir informacion relevante..)
 Elaboracion de estudios de mercado pais/sector y mayor difusiéon de éstos
» Deteccion de oportunidades comerciales

* Mayor visibilidad del potencial de la arquitectura espafiola

« Promocionar la arquitectura espafiola como MARCA

* Aprovechar los planes de internacionalizacion de las ciudades para “vender” la
arquitectura espafiola

« Continuidad en la realizacién de misiones comerciales

« Importancia de los socios en el pais de destino

« Fomento del establecimiento de alianzas

 Presencia en foros internacionales

« Refuerzo de la relacién sector/organismos internacionales- camaras de comercio
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4.1 Media 1l: Formacioén

Desde la formacion Universitaria el arquitecto ha de poder orientarse a la
internacionalizacién. Las medidas que se deben tomar en las escuelas de arquitectura
pasan por profundizar en el conocimiento de idiomas y los intercambios
internacionales. Buenos ejemplos son el Programa Erasmus de intercambio entre
universidades europeas, otras iniciativas parecidas de convenios bilaterales que
extienden estos intercambios a otros paises (EEUU).

Acciones:

0 Celebracion de jornadas técnicas mas genéricas de introduccion a la
exportacion de servicios profesionales.

Dar acceso a material normativo imprescindible (version espafiol o ingles)
Formacion on-line, en relacion el FPC (Formacion Profesional Continua)

o Procurar formulas de intercambio, aprovechar el conocimiento de los que
ya tienen proyectos fuera (cooperacion)

0 Relaciéon escuelas de negocio/CSCAE. Se puede gestionar un programa
especifico para el sector de la Arquitectura orientada a la exportacion.

Buen ejemplo: aula virtual ICEX

4.2 Medida 2: Orientacién

Acciones
o Reforzar el conocimiento de la oferta

o Elaboracion de una base de datos de estudios 6 arquitectos interesados
en trabajar fuera, cual es su perfil, cual es su posicionamiento,
especialidad, diferenciacion,...

e Creacion de una bolsa de trabajo por paises objetivo o especialidades.

o0 Reforzar el conocimiento de la demanda:

e Intensificar el contacto y/o relaciones con los organismos responsables
de las licitaciones en el pais objetivo, tener acceso a los pliegos de
CONCursos, ...

e Elaboracién de una base de datos de empresas extranjeras que pueden
requerir los servicios de arquitectos

o Poner en contacto la oferta con la demanda:

Las formulas de contratacion habituales son:
Concursos de ideas abiertos: Son una buena oportunidad para dar un
primer paso. Si el concurso es atractivo suelo haber una gran competencia.
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Concursos de ideas por invitacion: el acceso se limita a una lista corta,
normalmente por prestigio.

Licitaciones abiertas: Las licitaciones internacionales requieren un gran
esfuerzo de preparacion por parte de los estudios (compulsar
documentacion,...)

Licitaciones restringidas: empresas grandes y administraciones publicas
con proyectos de cierta envergadura. Hay una cierta sensacion de
impotencia en determinados tipos de proyectos y encargos que
sisteméticamente van a estudios extranjeros. En la estrategia de la imagen
de muchas ciudades esta el mostrar proyectos de arquitectos “estrella”.
Encargos directos del cliente: Se basan en contactos personales
Colaboracién __con _otras _empresas (promotoras, constructoras,
ingenierias,...)

e Centralizacion por parte del CSCAE de los concursos y licitaciones
internacionales

Con Internet han proliferado las paginas Web que publican las
convocatorias de concursos Yy licitaciones. Desde los Colegios de
Arquitectos se hace ya un esfuerzo por informar a los colegiados. El

CSCAE podria centralizar este servicio a nivel nacional o bien ocuparse con

mas rigor del &mbito internacional, clasificando las mismas segun

especialidad, perfil, requisitos requeridos, etc.

- Seria de gran ayuda la traduccién de pliegos, el apoyo en la
preparacion y asistencia a concursos internacionales,...

- Profundizar sobre nuevas estrategias de penetracién: acuerdos con
constructoras para ofrecer servicios integrados, llave en mano,
etc....acuerdos horizontales con especialistas para posibles
colaboraciones, etc.

- Fomentar las alianzas entre empresas/estudios con actividades
complementarias, de cara a conseguir estructuras de mayor tamafio.

- Disefiar acciones para fomentar el asociacionismo en el sector.

4.3 Medida 3: Informacion sobre el pais destino

Es importante disponer de informacién general sobre el pais: el sistema politico y
la estructura del gobierno del pais en el que se pretende trabajar, conocer las
costumbres sociales y tener nociones sobre la cultura y formas de negociar, los
hébitos y normas en las practicas empresariales, permisos de trabajo, etc, asi
como sobre aspectos mas vinculados a los servicios de arquitectura: legislacion,
normativa, etc.

Acciones
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0 Aglutinar direcciones de interés:

Puede ser muy Uutil agrupar los links correspondientes ¢ traducir cierta
informacion.
Algunas paginas con contenidos interesantes son:

Oficina de relaciones  exteriores de la http://www.fco.gov.uk/
Commonwealth. FCO

UIA www.uia-architect.org
American Institute of Architects (AIA) Www.aia.org
The Commonwealth Association of Architects CAA. www.comarchitecs.org

Tiene un programa sobre: La creacion de
oportunidades de negocio para arquitectos de la
Commonwealth y la participacién ‘local' para el
desarrollo sostenible.

C@bi. Es un Programa de las Céamaras de | Cuenta, por un lado, con una

Comercio que proporciona a la empresa | guia clasificada
informacién que sobre comercio exterior existe en | tematicamente, de alrededor
Internet. de 1.000 paginas web de

mayor utilidad,

Las Camaras organizan unos cursos especiales
denominados Cursos C@bi-empresa, en los que se
ofrece formacidon para conocer las técnicas y
herramientas utilizadas en el Servicio C@bi, de tal
forma, que la empresa sea capaz de desarrollar por
si misma el "Know-How" necesario para la
localizacion y tratamiento de informacion atil que en
Comercio Exterior ofrece Internet.

especializadas en comercio
exterior y, por otro, con una
metodologia especifica que
optimiza la busqueda vy
localizacion de informacion.
La guia se encuentra
permanentemente
actualizada por una serie de
expertos en esta materia,
contando con acceso a bases
de datos de especial interés.

o Continuar con la elaboracion de Estudios de Mercado:

ICEX: Ya ofrece servicios genéricos en este sentido. Principalmente se trata de
estudios de mercado de un sector determinado (por ejemplo, “El Sector de la
Arquitectura en China”, Agosto 2009) 6 informacién procedente de ferias (The
AlA 2009 National Convention and Design Exposition), eventos,...
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La informacion estd disponible en la Web. La difusiébn podria ser mayor con
enlaces desde las paginas de los Colegios profesionales o el Consejo Superior.
También seria deseable hacer una lista de los paises objetivo para darles
prioridad a la hora de elaborar notas sectoriales del mercado de la arquitectura.

o0 Inclusion en el portal del ICEX del epigrafe especifico “Arquitectura”

En la actualidad dentro del sector “Servicios” aparecen: Infraestructuras,
construccion civil e ingenieria; Servicios de industrias culturales; Turismo e
inmobiliario; etc..

Merece la pena identificarlo como un sector exportable. Por ejemplo para la
blusqueda de direcciones de interés 6 el gabinete de prensa.

En el catdlogo de publicaciones del ICEX hay multitud de titulos. En muchas
ocasiones se dirigen claramente al sector de exportacion de productos y no
tanto a la exportacion de servicios profesionales (Fichas-pais, Guias de
negocios orientadas al sector Arquitectura, Serie Maior, etc.)

4.4 Medida 4: Accién comercial

Acciones

0 Mayor visibilidad:

Una cuestién de imagen: la inmensa mayoria de los estudios no tienen una
estructura comercial interna y no estdn familiarizadas con acciones de
marketing y ventas. Para transmitir su experiencia y su calidad técnica, los
estudios deben esforzarse en comunicar los antecedentes profesionales del
equipo, con referencias. Esto se puede realizar a través de paginas web o
publicaciones.

e Adopcidon de medidas encaminadas a promocionar la arquitectura
espafola en el extranjero

El papel del Consejo podria ser promocionar la arquitectura espafiola
como marca. Dar mayor visibilidad al sector, mostrar la obra de los
profesionales en Espafia, difundir el trabajo de los que estan fuera, via
notas de prensa.

Aprovechar las medidas previstas por Planes de Internacionalizacién de
regiones o ciudades y su presencia en eventos internacionales para
promocionar este sector. Por ejemplo, La Oficina de Estrategia y Accién
Internacional (Madrid Global), la Cadmara de Comercio e Industria de
Madrid y el CEIM (Confederacibn Empresarial de Madrid-CEOE),
estaran presentes en la exposicion universal de Shanghai 2010.

. Continuar con las Misiones comerciales
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45 Medida 5; Consolidacion

La falta de recursos humanos disponible en el pais de destino podria atajarse con
una base datos de espafoles ya instalados en el pais al que se quiere exportar
(implica conocimiento del idioma,...)

¢ Representacion en el exterior u oficina propia? La presencia fisica de la empresa
exportadora en un mercado externo es trascendental para ingresar en el mismo.
Es conveniente que el exportador tenga un socio fronteras afuera. Incluso, si el
negocio prospera, puede llegar a tener una oficina propia en el exterior, algo que
no es lo mas recomendable cuando se empieza porque hace falta mucha
inversion.

Acciones

o Propiciar el establecimiento de alianzas

En general se piensa que es mejor establecer acuerdos en el exterior con
empresas que presten servicios complementarios, pero lo que mejor funciona
es relacionarse con unacompafiia del mismo rubro, para establecer una
relacién comercial de ida y vuelta

o0 Incrementar las relaciones internacionales

La empresa que quiere colocar sus servicios en el mercado externo tiene que
estar en contacto con diversos organismos que la pueden ayudar en la
comercializacion. Es necesario relacionarse con camaras de comercio
binacionales, asi como estar presentes en congresos profesionales para
acercarse a empresas del mismo sector de diversos paises y, de esta forma,
poder establecer algun tipo de alianza”

0 Medidas complementarias o de apoyo

Ayudas, cofinanciacion de viajes, mejorar la comunicacion y la difusién de las
ayudas y programas que existen dirigidos a fomentar la exportacion en el
ambito de la arquitectura.
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5 ANEXOS

5.1 Guia paralainternacionalizacion de la arquitectura
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1-. ANALISIS INTERNO: ;Cémo estamos ahora?

Reflexion estratégica. Autodiagndstico

Se aconseja iniciar el proceso de autodiagndstico y reflexion estratégica de la direccién de la
empresa / estudio antes de comenzar la actividad exportadora para determinar las capacidades
propias y acometer con éxito el proceso de internacionalizacion.

Para ello se ha realizado un cuestionario de autodiagnéstico que se cumplimentara marcando
con una “X” las casillas a cada una de las respuestas elegidas, con una valoracién de 1 a 5,
siendo 1 la puntuacion mas bajay 5 la mas alta.

El cuestionario se debe cumplimentar conforme a la situacion actual del estudio o la empresa,
NO de acuerdo a las expectativas y proyecciones a futuro.

1- CARACTERIZACION PREVIA DE LA EMPRESA / ESTUDIO ' 22 3 4t 5°

¢Existe un apoyo decidido en el momento de asumir la estrategia de
internacionalizacion por parte del equipo de direccion de la empresa / titulares
del estudio?

¢La empresa / estudio dispone de un Plan Estratégico de Internacionalizacion?

¢Estan dispuestos a asumir el grado de cambio necesario para acceder a
proyectos en otros paises: tiempo, viajes,...?

¢Dispone su empresa / estudio de capacidad financiera suficiente para
iniciarse en el exterior?

¢Estan dispuestos a sacrificar parte del margen del beneficio actual por las
inversiones que implique la internacionalizaciéon?

¢ Dispone de personal cualificado para exportar su actividad: idiomas, movilidad
geogréfica...?

¢, Se tiene experiencia en procesos administrativos de operaciones en el
extranjero?

¢La empresa / estudio cuenta con los requisitos para el ejercicio profesional en
el pais al que se dirige?

¢Conocen referentes comparativos (benchmarking), casos de éxito en el
sector de la arquitectura espafiola en el mercado internacional?

! Ninguno / Nunca

% Escaso / Casi nunca
® Suficiente / A veces
* Alto / Casi siempre

® Experto / Siempre
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2- PAISES/CLIENTES

¢ Tiene conocimiento de los proyectos mas demandados en el exterior?

¢Tienen establecidos sistemas de recogida de informacion de licitaciones,
concursos, posibles clientes?

¢ Disponen de algun sistema de basqueda de clientes en el exterior?

La calidad de sus servicios respecto a la de la competencia es...

3- PROYECTOS / HONORARIOS

El servicio que ofrecen tiene alguna ventaja competitiva que justifique que
clientes extranjeros prefieran sus proyectos (precio, calidad, innovacion...)

¢La empresa / estudio esta capacitada para ofrecer un adecuado servicio en el
extranjero?

¢, Se adaptan sus honorarios al mercado exterior?

¢,Conoce los honorarios de la competencia en los mercados objetivo?

¢ Tiene su empresa capacidad de adaptar los precios de sus servicios a las
exigencias del mercado local para hacerlos mas competitivos?

4- PROMOCION

¢ Posee nuestra empresa / estudio pagina Web en diferentes idiomas?

Nuestra empresa / estudio participa en misiones comerciales, viajes de
promocion institucional, etc.

Existe un presupuesto especifico anual para gastos de comercializacion,
promocion y publicidad (tiempo destinado a concursos, presencia en
publicaciones, ...)

De cara a la actividad internacional, se puede contar con los proveedores y
subcontratistas habituales o conocen alternativas en el pais de destino

5- FINANCIACION / SOLVENCIA ECONOMICA

La empresa / estudio tiene la posibilidad de acometer un plan de expansién
exterior sin arriesgar su solvencia / viabilidad

En el caso de requerir ampliar su financiacion, ¢necesitaria financiacion
externa?

¢ Se tiene experiencia con entidades financieras en el extranjero?

6- EQUIPO HUMANO

Los objetivos en el exterior de la empresa / estudio se transmiten a todas las |
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personas y son compartidos por toda la organizacion?

Se premia abiertamente a aquellos colaboradores que prestan interés por
conseguir proyectos fuera

La plantilla actual es lo suficientemente polivalente como para adaptarse a
posibles cambios en la estructura organizativa, consecuencia del proceso de
internacionalizacién

La empresa cuenta con personas adecuadas para llevar a cabo actividades de
internacionalizacion, es decir, idiomas, experiencia profesional y disponibilidad
para viajar...

El objetivo del autodiagnéstico es facilitar a la empresa a conocer su situacion
actual de forma que pueda minimizar los obstaculos a la internacionalizacién, tales

como:

Dificultad para identificar oportunidades en mercados exteriores

Falta de familiaridad del personal con culturas y formas de hacer negocio
en otros paises

Problemas de seleccion de distribuidores fiables y de otros medios de
distribucion

Dificultad de encontrar, interpretar y respetar las regulaciones
gubernamentales relevantes (adaptacién a la normativa local)

Adaptacioén de los productos exportables

La competencia

Falta de personal cualificado y experimentado

Posibles dificultades financieras

2.- Posicionamiento ¢Como/donde queremos estar?

La importancia de diferenciarse

Hoy en dia, en un mundo cada vez mas globalizado y competitivo, las empresas /
estudios que quieren tener y mantener presencia sélida en otros paises deben lograr
diferenciarse de la competencia, buscando y obteniendo ventajas competitivas.

Bien sea por la formacion que caracteriza al arquitecto espafiol o por la practica, la
realidad es que un gran numero de los estudios espafioles no tienen un
posicionamiento claro.

Ejemplos de diferenciacion:

e “Villas Espafiolas” //iBEf 5 £ / Spanish-style villa

Desde las Ofecomes se valora el estilo “espafiol” refiriéndose fundamentalmente a
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7

viviendas unifamiliares ¢ villas, generalmente en parcelas de gran tamafio y muy
volcadas al exterior con terrazas y porches. Construcciones de calidad. Los elementos
caracteristicos que parece que se asocian a esta arquitectura son cubiertas de teja
ceramica, fachadas blancas, disefiadas para la vida al aire libre, con jardin.

Son muy reconocidos los proyectos residenciales tipo “espafiol” (oficina comercial de
Pekin). La apreciacidn es que la arquitectura espafiola es fuerte en residencial (villas y
casas unifamiliares de estilo clasico o tradicional (Emiratos Arabes)

e Arquitectura singular, arquitectura entendida como expresion artistica/ Soluciones
mas eficientes en términos de energia: “Arquitectura Sostenible”/ Empleo de algun
material o técnica constructiva novedosa, etc.

Eleccidon del pais / donde acudir

Importante: analizar el mercado y la competencia

Descripcion general del mercado Marco legal: regulaciones presentes o previstas

Mercados potenciales no atendidos: Precio:
+ Areas geogréficas diferentes ¢ Qué precios hay?
* Tipos de clientes ¢ Cuales serfan nuestros precios?

/

N

Segmentos en los que podria enfocarse: ANALISIS DEL Estimacin del punto muerto: cuantas

¢Quienes son los compradores? MERCADO unidades hay que vender y/o cuota de
¢Dénde estan? mercado hay que atender para cubrir
¢ Son muchos o pocos? / Mostes

Intermediadores y agentes del mercado
¢COlmo actuan? Potencial de crecimiento del mercado

3.- Elaboracién del Plan de internacionalizacion

Permite la presentacion ordenada, secuencial y l6gica de todas las acciones que el
estudio / empresa debe llevar a cabo para lograr los objetivos marcados y materializar
el proyecto de internacionalizacion. En el se establecen:

e Las actividades y proyectos a desarrollar;

e Lainversion necesaria

e Los plazos estimados

e Los recursos humanos necesarios

e Los indicadores de seguimiento
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5.2 El papel de las organizaciones profesionales

Muchas son las organizaciones que de alguna u otra forma aglutinan los intereses del
colectivo de arquitectos y que tienen entre sus funciones el fomento de la
internacionalizacion de los servicios de arquitectura.

A continuacioén se hace una breve descripcién de alguna de ellas:

UIA: Unidn Internacional de Arquitectos
www.uia-architectes.org

La Union Internacional de Arquitectos se fund6 en Lausana (Suiza) el 28 de junio de
1948, para unir a los arquitectos del mundo sin importar su nacionalidad, raza, religion
o doctrina de la arquitectura, y para federar sus organizaciones nacionales.

De las 27 delegaciones presentes en la asamblea de fundacién, la UIA ha crecido para
abarcar las principales organizaciones profesionales de los arquitectos en 124 paises
y territorios, y ahora representa, a través de estas organizaciones, a mas de 1.300.000
de arquitectos de todo el mundo.

Es una organizacién no gubernamental con una red profesional incomparable de
arquitectos que llega a todos los continentes. A través de sus comisiones, la UIA
contribuye en tres areas clave para la mejora de la arquitectura y la profesion de la
arquitectura de todo el mundo:

e Ensefianza de la arquitectura

e Practica Profesional

e Los concursos internacionales

Organiza un Congreso a nivel mundial cada 3 afios. El proximo congreso se celebrara
en Tokio en 2011.

Otorga premios y la “Medalla de Oro”
Tiene listados de los organismos nacionales profesionales y organismo de registro.

CAE: Consejo de Arquitectos de Europa
www.ace-cae.org/

El Consejo de Arquitectos de Europa (ACE) fue fundado en Treviso (Italia) el 11 de
mayo de 1990 por la fusién del antiguo Comité de Enlace de los arquitectos de la
Europa Unida (CLAEU) y el antiguo Consejo Europeo de Arquitectos (CEA).
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El Consejo de Arquitectos de Europa (ACE) es la organizacibn europea que
representa a la profesion de la arquitectura a nivel europeo. Su sede y la Secretaria se
encuentra en Bruselas.

Su creciente numero de miembros se compone de miembros de organizaciones, que
son los organismos reguladores representativos a nivel nacional y profesional de todos
los Estados miembros de la Unién Europea. A través de ellos, representan los
intereses de alrededor de 480.000 arquitectos.

La principal funcién del ACE es supervisar la evolucién a nivel de la UE, tratando de
influir en las areas de Politica de la UE vy la legislacion que tienen un impacto en la
practica arquitectdnica y en la calidad global y la sostenibilidad del medio ambiente
construido.

ACE-Info es el boletin mensual del Consejo de Arquitectos de Europa, que
proporciona informacién sobre cuestiones de actualidad, haciendo hincapié en los
nuevos ambitos de actividad e informa de los asuntos de interés en el ambito de la
politica arquitectonica.

ACE-Info se publica en francés e Ingles.

CSC Consejo Superior de Camaras

Www.camaras.org

Las Camaras son la primera institucion, después de la Administraciéon, que mas
recursos dedica a fomentar la internacionalizacion de las empresas y ofrecer apoyo
logistico en las acciones exportadoras.

El Plan Cameral de Exportaciones recoge todas las acciones que realizan las
Céamaras para promover la internacionalizacion y en las que participan anualmente
mas de 14.000 empresas espafiolas. Mas de 800 acciones de promocién directa en
124 paises, 500 cursos de formacion, 9000 actividad de asesoramiento y casi 40
Comités Bilaterales de Cooperaciéon Empresarial son algunos de los instrumentos que
las Camaras ponen a disposicion de las empresas que quieren abrirse a nuevos
mercados.

ICO Instituto de crédito oficial

WWW.ic0.€es

El Instituto de Crédito Oficial es una entidad publica empresarial, adscrita al Ministerio
de Economia y Hacienda a través de la Secretaria de Estado de Economia que tiene
consideracion de Agencia Financiera del Estado.

El ICO trabaja por el crecimiento y la mejora de la distribucién de la riqueza nacional y
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fomenta aquellas actividades econdmicas que por su trascendencia social, cultural,
innovadora o ecoldgica merezcan una atencién preferente. Porque el ICO apoya los
proyectos de inversion de las empresas espariolas, para que sean mas competitivas y
contribuyan al progreso econémico de nuestro pais.

La financiacion del ICO se dirige a impulsar sectores como la industria
cinematogréfica, el transporte, favorecer los proyectos de innovacién tecnolégica, las
energias renovables y potenciar la presencia de nuestras empresas en el exterior.

El ICO tiene una linea de financiacion destinada a la Internacionalizacion de las
empresas espafiolas.

COFIDES

www.cofides.es

La Compafila Espafiola de Financiacion del Desarrollo, COFIDES, S.A., es una
sociedad mercantil estatal creada en 1988 cuyo objeto es facilitar financiacion, a medio
y largo plazo, a proyectos privados viables de inversion en el exterior en los que exista
algun tipo de interés espafiol, para contribuir, con criterios de rentabilidad, tanto al
desarrollo de los paises receptores de las inversiones como a la internacionalizacion
de la economia y de las empresas espafiolas.
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5.3 Relacion de las actas de las entrevistas en profundidad
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Datos identificativos

Nombre: A-cero Joaquin Torres Arquitectura S.L.P.

Actividad: Consultoria de Proyectos de Arquitectura y
Urbanismo

Afo de constitucion: 1996

Personal: 55

N° de arquitectos en plantilla: 40

N° de extranjeros en plantilla: 6

Facturacion 2008: 4.125.000 €

Cuota de exportacion: 45%

Sede: Parque Empresarial La Finca

Tel.: 917997984

e-mail: a-cero@a-cero.com

Web: WWW.a-Cero.com

Oficinas en el exterior: Dubai y Republica Dominicana

Introduccion
¢Quiénes son y dénde se encuentran sus principales clientes?

Actualmente los clientes mas importantes estan en el extranjero, donde el tamafio de los
proyectos es mucho mayor que en Espafia. Nuestros clientes del area internacional son
exclusivamente clientes privados del ambito residencial.

Motivacion
¢,Como se gesto laidea de introducirse en nuevos mercados?

El origen de la actividad internacional es el natural devenir de nuestra actividad. Cuando un
importante promotor espafiol para el que somos su arquitecto de cabecera comenzd su
actividad internacional, esto implicé la apertura de nuestra actividad a otros mercados,
inicialmente a los mas cercanos como Portugal y Marruecos, pero también a otros proximos a
nuestra cultura como Brasil, Cuba o la Republica Dominicana.

Posteriormente, la aparicion de otros proyectos como Suiza o Hungria son el resultado de la
llegada de clientes atraidos por la obra ejecutada por A-cero.

Finalmente, el salto internacional mas importante, en Middle East es el resultado de una
invitacion a un importante concurso internacional de ideas que se produjo a finales de 2007 en
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Dubai, al cual fuimos invitados junto con otros cuatro equipos de todo el mundo, concurso en el
que recibimos el primer premio.

¢ Cudles fueron las principales motivaciones de A-Cero para comenzar a hacer proyectos
fuera de Espafia?

La apertura del negocio y la previsién de un fuerte cambio en la situacién del mercado interior.

¢Por qué decidieron dar el paso de la internacionalizacién?

Primero necesidad y posteriormente oportunidad.

¢En qué momento decide A-Cero que hay que salir al exterior?

Los primeros proyectos en el extranjero son ya de finales de los afios 90, si bien no es hasta
aproximadamente el afio 2004 cuando se comienza a realizar proyectos de entidad en el
exterior.

e Falta de trabajo en Espafia
e Interés de los proyectos
e Mejores honorarios (ESTO NO ES CIERTO. SUELE SER LO OPUESTO)

Vias de internacionalizacion

¢,Cudl es su estrategia en los mercados internacionales? ¢Qué herramientas han
utilizado para contactar con clientes internacionales?

e Ferias

¢ Difusién en revistas especializadas, publicacion de proyectos,..Una promocion basada
en material grafico como libros, catalogos,

e Portal en Internet, web en varios idiomas,

e Licitaciones, concursos internacionales,

e Contacto directo con promotores en Espafia

e Misiones comerciales en el exterior

e Las visitas personales a clientes potenciales (face-to-face marketing).

Apoyo institucional

¢Han solicitado alguna ayuda a las instituciones publicas o privadas?

No.

¢ Conoce algun tipo de subvencién o programa institucional de ayuda a la exportacion?
;Como lo ha conocido?

Si, del ICEX. A través de Internet y del propio ICEX.

¢Ha contactado dentro de su experiencia internacional con Oficinas Comerciales en
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alguna ocasiéon (OFECOMES-ICEX)?

Si, con las oficinas de Dubai, Vietham, Oman, Brasil, Egipto y Turquia.

La eleccion del mercado en si:

¢En qué mercados estan presentes? ¢Por qué decidieron iniciar su actividad
internacional por estos paises?

Fundamentalmente en Middle East, por ser un mercado ain emergente y por ser base de
acercamiento a otros mercados mas alejados del espafiol, como es el caso del lejano Oriente.

Posicionamiento del estudio:
¢, Cudl es la actividad principal del estudio?

Arquitectura de autor y de alto o muy alto nivel.

Claves para el éxito:
¢, Cudl diria que ha sido el secreto de su éxito en el sector de la arquitectura?

e Socios en el extranjero. Apoyo en un socio local, inmerso en el mercado y con buenos
contactos

e Implicacion decidida del equipo, capital humano del estudio, disponibilidad para viajar
e Producto adecuado / capacidad de precios razonables

¢En qué hay que adaptarse para trabajar fuera?

Fundamentalmente en la formacién en idiomas y conocimiento de otras culturas de negocio.

¢,Como ha influido la internacionalizacién en los resultados de la empresa?

e Crecimiento
e Prestigio

Principales dificultades, barreras existentes:

¢Cuédles son los principales obstaculos a los que se han enfrentado durante este
proceso?

Principalmente el entendimiento de otros modos de gestionar los proyectos, en los que hay
muchos mas agentes implicados en el mismo, asi como la barrera idiomatica.

El local marca la cultura empresarial del negocio y muchas veces no respeta plazos, existen
figuras nuevas como el Quantity Surveyor

Compensa el esfuerzo que supone la salida al mercado exterior?
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Si, sin duda.

¢, Qué obstaculos se puede encontrar una empresa espafiola del sector a la hora de
afrontar mercados extranjeros?

e Desconocimiento de los mercados exteriores y el no disponer de personal adecuado.
e Existe una gran oferta de empresas de arquitectura

Planes a medio y largo plazo:
¢;Donde tienen puestas sus miras para el futuro? ¢Cudles son sus planes de expansion?

¢ Nuevos paises : Vietnam, lejano oriente, el norte de Africa...

¢, CUudl es su receta para enfrentarse a los mercados exteriores?

Accién y paciencia.

Imagen de la Arquitectura Espafiola:
Segun su experiencia, ¢qué acogida tiene la arquitectura espafiola en el extranjero?

Muy buena. Los profesionales espafioles son muy reconocidos y la arquitectura espafiola muy
valorada, aunque a veces hay malentendidos en lo que debe o no debe ser el “estilo espafiol”.

Propuestas apoyo institucional:

¢, Qué se podria hacer para incrementar la tasa de exportacién de los servicios de
arquitectura, quienes serian los responsables de tomar estas iniciativas?

Mejor orientacion en las Embajadas y Oficinas Comerciales sobre los procedimientos y
establecimiento de empresas en el exterior.

Evidentemente la actividad comercial que realizan es muy importante, pero lo anterior es
basico y previo a cualquier proyecto.
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Datos identificativos

Nombre: ACXT

Actividad: Arquitectura en el contexto de equipos
multidisciplinares

Afo de constitucion: 1997
Personal: 200
N° de arquitectos en plantilla:

N° de extranjeros en plantilla:

Facturaciéon 2008:

Cuota de exportacion: 25%

Sede: José Abascal 4, 28003 Madrid
Tel.: 91 444 11 50

e-mail: jms@acxt.net

Web: http://www.acxt.net/

Oficinas en el exterior: Londres, Brasil, Lishoa y México

ACXT es la marca de arquitectura del grupo IDOM, empresa de ingenieria y consultoria con
mas de 2.500 empleados y con un total de 28 oficinas de las cuales 13 estan fuera de Espafia.

La actividad de ACXT en el exterior no se puede aislar de la condicién de la empresa dentro del
grupo, ya que el esfuerzo realizado en el exterior (econémico y de personal) supone una
inversion econdmica muy grande. ACXT se vende que es parte de un grupo, con
independencia y poder de decision pero perteneciente a un grupo.

Realmente, estudios de arquitectura espafoles que tengan una oficina permanente en el
exterior hay muy pocos.

Motivaciéon

La internacionalizacién responde a una diversificacion geografica. La globalizacién te exige
estar internacionalizado. No salvas el negocio estando solo en Espafia. Muchos de los clientes
que tienes en Espafia son internacionales, tienden a buscar negocios internacionales y no
tener una dependencia local, por lo que incluso para darle servicio a los clientes nacionales
tienes que salir al exterior. Mas que una estrategia, se puede decir que el proceso de
internacionalizacion es una imposicion, una exigencia del mercado actual.

La eleccion del mercado

Aunque el grupo IDOM, cuenta con 13 oficinas fuera de Espafia, ACXT esta presente en 4 de
éstas (Londres, Brasil, Lisboa y México). Esto no es obstaculo para que la empresa también
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trabaje en otros ambitos geogréaficos como Oriente Medio y China.

Londres es muy atractivo e interesante porque hay una cultura muy fuerte de servicios
profesionales de exportacién, a lo que ha contribuido el hecho de que la sede de la
Comonwealth (organismo que tiene como objetivo la cooperacién internacional en el ambito
politico y econdmico) se localice en Londres. Es una ciudad que te puede abrir las puertas de
otros paises.

ACXT esté abierta a trabajar en cualquier pais. Se busca entender al cliente, que los servicios
solicitados encajen con el saber de la empresa, y que haya una seguridad en el cobro.

Posicionamiento del estudio

Las referencias de ACXT son amplias y variadas, aunque se centran principalmente en el
sector de edificacién en los siguientes ambitos:

- Educacion

- Sanidad

- Terciario oficinas
- Cultural deportivo

En general, para la realizaciéon de proyectos en el extranjero, se analiza que sea un proyecto
interesante y de un volumen de honorarios que justifique la distancia, los viajes al pais de
destino.

Aspectos positivos de la internacionalziacién

Es dificil cuantificar el beneficio, ya que algunos proyectos realizados en el exterior no son
rentables econ6micamente en si mismo pero sirven para darse a conocer y ademas en
ocasiones generan trabajo que se desarrolla en el ambito nacional, esto es, en oficinas de la
compafiia en Espafia. Los beneficios son muchos: prestigio, consecucién de un mercado mas
estable, apertura de nuevos mercados, ampliar relaciones, presencia en circulos de influencia,
mayor resonancia de los proyectos, etc.

Vias para la internacionalizacion

Como ya se ha comentado, la internacionalizacion se ha apoyado en gran medida en las
oficinas que se han implantado en el exterior.

Por otra parte, la aparicion de ACXT en diversas publicaciones también ha contribuido a darse
a conocer en el mercado extranjero.

Recientemente, se ha creado una web (independiente de la del grupo IDOM), en espafiol e
inglés.

En ocasiones, para acometer proyectos en el extranjero se buscan colaboradores. No socios,
ya que la idea es abrir una oficina si el mercado funciona.
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Estrategia a medio/largo plazo

Para el medio plazo se esta pensando en realizar proyectos en Oriente medio y Libia. El
mercado chino, ya abordado por la empresa en alguna ocasion, se considera dificil y complejo
(distancia, idioma, cultura). El entrevistado piensa que se ha llegado tarde.

Obstaculos para la internacionalizacién

Las fuertes competencias que tiene el arquitecto espafiol es lo que ha hecho que proliferen los
estudios de arquitectura de una forma muy aislada. Por eso ha habido una colaboracion nula o
una distancia muy grande a la ingenieria. Es un modelo pequefio, autbnomo con poca
capacidad empresarial. Un modelo Unico.

Piensa que se ha creado un modelo endogamico con un tamafio muy pequefio comparado con
el resto de paises y ahora se tiene un grave problema de estructura. No se tiene capacidad
empresarial para salir fuera a pesar de que seamos buenos. Parece que hay que elegir entre
ser arguitecto o empresario. Esto en otros paises no ocurre.

Cree que el arquitecto espafiol es muy competente pero tiene unas lagunas empresariales muy
grandes, y un tamafio reducido que dificulta la internacionalizacién.
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Datos identificativos

Nombre: Estudio Lamela Arquitectos
Actividad: Arquitectura, urbanismo, interiorismo
Afo de constitucion: 1954

Personal: 80 personas

N° de arquitectos en plantilla: 60

N° de extranjeros en plantilla: En el estudio de Madrid el 30%
Facturacion 2008: 10 millones de €

Cuota de exportacion: 33%

Sede: Av. Arroyo del Santo, 4 28042 Madrid
Tel.: 915 743 600

e-mail: bschlosser@lamela.com

Web: www.lamela.com

Oficinas en el exterior: México (hace 4 afos) y Varsovia (7afios)

Hablamos con Birgit Schlésser, directora internacional del Estudio Lamela.

Nuestros clientes estdn en muchos sitios, principalmente estamos en dos paises con oficina
propia que es México y Polonia. Polonia desde hace siete afios y México desde cuatro.

Estamos siendo muy activos en los paises arabes (Dubai, Abl Dhabi, Qatar), alli tenemos una
persona que nos representa a nivel comercial y realizamos los proyectos desde aqui, es
realmente la exportacion. Hemos visto que las reglas son un poco diferentes, en Polonia y
México necesitas estar alli tener presencia y en cambio en los paises arabes podemos hacer
proyectos en la distancia, no es tan importante el conocimiento exacto del local, nos ha
resultado mas facil.

En todos los paises siempre hemos contado con socios locales.

Motivacién

Comenzamos hace 10 afios, con la vision de que la Arquitectura es una profesion bastante
universal, nuestro lenguaje es el dibujo no es tanto el idioma.

El ser un estudio grande siempre nos ha permitido invertir una parte de la facturacién en
intentar abrir nuevos mercados.

El comienzo fue el concurso del aeropuerto de Varsovia, fue donde empezamos, nos fue bien,
lo ganamos, montamos equipo. Y a dia de hoy podemos decir gracias a la visién que tuvimos
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mantenemos la oficina de Varsovia.

Con la primera experiencia nos animamos a otros concursos. En México fue un concurso que
lanzaron a nivel mundial que también ganamos para el Banco Santander.

Ambos fueron concursos restringidos, invitados en un caso por la experiencia en aeropuertos y
en otro por la capacidad del estudio.

Eleccion del mercado
La eleccién del pais ha sido por una oportunidad concreta que surgié, no tanto una eleccion.

En Paises Arabes fue mas porque nos preguntaron si podriamos hacer algo, buscaban
arquitectura internacional. Hasta finales del afio pasado que se ha parado un poco la actividad
alli, hemos hechos unos cuantos proyectos, concursos y proyecto en curso.

Vias de internacionalizacion
La estrategia es amplia, lo hemos intentado todo, en todo:

e Conferencias en congresos. Hacemos presentaciones sobre temas concretos como
aeropuertos en congresos de ingenieros aeronauticos.

e Difusién en revistas especializadas, publicacion de proyectos,..Una promocion basada
en material grafico como libros, catélogos, Publicaciones también, acercamiento a la
prensa nacional e internacional, lanzando mensajes “ha llegado un estudio espafiol, se
ha implantado en un pais...”

e Portal en Internet, web en varios idiomas,

e Licitaciones, concursos internacionales,

e Contacto directo con promotores en Espafia

e Misiones comerciales en el exterior: Pabellones oficiales organizados por el ICEX en
ferias internacionales. Hemos ido en varias ocasiones con la Camara de Comercio,
Céamara de Madrid, con Icex.

e En marketing la experiencia en lo deportivo, el Real Madrid nos ayuda mucho, dando
conferencias para darnos a conocer.

Las misiones comerciales han servido, aunque hay que tener paciencia, consiguen contactos
valiosos, aunque el resultado no sale en el primer instante.

Apoyo institucional

Sabemos que existen subvenciones para viajes y para la implantacion en otros paises, alguno
que otro viaje lo hemos hecho gracias a ayudas, pero en el dia a dia hay que pensar en una
inversion, estas solo.

Contacto con Oficinas Comerciales hemos tenido, pero el contacto es muy esporadico, es mas
facil en Madrid, es mas dificil tener acceso fuera, quizas por la carga de trabajo que tienen.

Seria deseable un papel mas activo. Sé6lo nos ha pasado una vez, que hemos sido
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recomendados por la Camara de Comercio para un proyecto en paises arabes, pero el papel
no ha sido muy activo.

Estrategia a medio/largo plazo

Estuvimos en China, con bastantes experiencias durante 2 afios, al final abandonamos el
planteamiento, quizas nos equivocamos de socio, no estaba lo bastante relacionado, quizas
era mas comercial que técnico. El contexto es distinto tanto por el idioma, siempre dependes
de gente del pais, para todas las traducciones, para hacer las cosas, esto requiere un grado de
confianza que no se devolvid. Esto te hace reflexionar. Los chinos tienen el mercado muy
blindado, bienvenida la influencia pero a la hora de trabajar hay muchos intermediarios.

Ahora vamos lentos, estamos tanteado otros paises, la situacion ahora es compleja y hay que
moverse con pies de plomo.

Posicionamiento del estudio
Estamos especializados en Aeropuertos y grandes equipamientos deportivos.

Al ser un estudio grande pueden actuar con rapidez, tenemos un equipo interdisciplinar esto
nos ha dado ventajas en el pasado, si tienen mucha prisa siempre podemos atenderles con un
abanico amplio de profesionales.

Por otro lado los 50 afios de vida del estudio, podemos ensefiar proyectos de todo tipo, hay
todo un abanico de experiencias del pasado, en muchos campos, esto también inspira mucha
confianza y es una fortaleza. También Hemos trabajado con muchas ingenierias y consultoras,
la experiencia de saber que funcionamos bien juntos también genera confianza.

Claves para el éxito:

El amplio curriculo y mantenerse y adaptarse en el tiempo. Hemos pasado por baches,
momentos de mucho éxito, mucha actividad y momentos de menos, hemos sabido reconducir
la situacion. Saber manejar todo tipo de proyecto, proyectos grandes, pequefios, es importante
para los clientes.

Gracias a ser un estudio grande tenemos la 1ISO 9001 que para mas de un cliente es un dato
importante. No es un taller de arquitectura es una empresa.

Resultados de la experiencia internacional:

La experiencia internacional, yo creo que nos da mas curriculo, abre otros mercados, haber
salido ya a otros paises inspira confianza si vas al extranjero, piensan si ya han sabido trabajar
fuera también podran hacerlo aqui.

En cuanto a la parte econdmica, en los primeros 3 afios 6 4 afios en mas una inversion, el
retorno no llega tan rapido. Los proyectos son rentables pero a la hora de apostar por mantener
la oficina los primeros afios fuera hay muchos gastos (constitucién de la sociedad, traducir el
material de difusién...)
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Nos ayuda en temas de recursos humanos, en un momento falta personal en una oficina y se
hacen equipos mixtos, sirve para equilibrar las cargas de trabajo.

Obstaculos para la internacionalizacién
Equivocarse con el socio, en China se hemos comentado.

El idioma es importante. Como hemos comentado en Varsovia ahora tenemos personal polaco
aunque hay un delegado de la oficina de Madrid que también ha aprendido polaco. México es
infinitamente mas sencillo porque es una cultura mas cercana a la espafiola.

En los paises arabes todo en inglés, en ningln momento hemos sentido necesidad de hablar
arabe, ni en la documentacién, ni en los contratos,.. La gente es de Pakistan, de Inglaterra o de
América es un mundo global. Los socios estan mas occidentalizados

Imagen de la arquitectura espafiola:

La arquitectura espafiola fuera suena positivo, somos bienvenidos, en muchos sitios somos los
primeros. Hay pocos espafioles fuera y se tiene poco repercusion mediatica si nos
comparamos con los anglosajones, nos llevan mucha ventaja.

Perfil del arquitecto espafiol:

En general lo mas bonito de la arquitectura es la ejecucidon. Nos gusta hacer proyectos
completos, incluida la ejecucién de obra. En los paises arabes hemos empezado poco a poco,
primero el disefio, pero nos vamos acercando. La arquitectura la entendemos como la
realizacion del proyecto. A veces se comienza por el Master plan que también hemos realizado
y es un largo proceso.

En cuanto a la diferencia entre el arquitecto espafiol y el resto, en la formacién no se distinguen
tanto los profesionales. Hay una gran diferencia en la agilidad y la versatilidad. A un arquitecto
espafiol le puedes dar diferentes tareas de lo mas variopintas y es capaz de manejarse. La
rapidez que tiene un arquitecto espafiol (en México el ritmo es mas lento). En Espafia estamos
acostumbrados a trabajar mucho y muy rapido. A lo hora de dar respuesta rapida a un cliente,
fuera nos esté constado un poco, con arquitectos locales.

Propuestas de apoyo institucional:

En las camaras de comercio si pudieran establecer mecanismos (los que estan fuera, en los
paises) para que vayan avisando de determinadas oportunidades. Un aviso en un momento
temprano para poner en marcha un proyecto,

Seguir haciendo misiones comerciales, ya que ellos avalan. Abre puertas e inspira mucha
confianza.

Entiendo la dificultad de las camaras, me imagino que hay muchos sectores que necesitan
apoyo. La arquitectura es un tema muy especifico.
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Datos identificativos

Nombre: Vidal y Asociados Arquitectos
Actividad: Arquitectura

Afo de constitucion: 1994

Personal: 40

N° de arquitectos en plantilla: 36

N° de extranjeros en plantilla: 4 (10%)

Facturacion 2008: 7 millones de €

Cuota de exportacion: 25%

Sede: Calle Veladzquez 78, 28001 Madrid
Tel.: 913593900

e-mail: Iv@luisvidal.com

Web: http://www.luisvidal.com/
Oficinas en el exterior: Londres

Nuestros principales clientes suelen ser, aproximadamente la mitad, administraciones publicas
y la otra mitad grandes empresas multinacionales, espafiolas principalmente.

Motivacion

La idea de ir a nuevos mercados:

Normalmente vamos de la mano de clientes actuales que deciden salir y vamos a su estela.
La internacionalizaciéon también responde a una decision propia.

También buscamos nuestras oportunidades fuera que a veces facilitamos o proponemos a
nuestros clientes y otra vamos por nuestra cuenta si no requieren un compafiero de viaje.

Tiene que ver con el interés de los proyectos.

Los honorarios tienen que ser iguales o mejores.

Vias de internacionalizacion
Depende, hemos estado fuera con el ICEX.

Misiones comerciales: viajaron fuera con el ICEX, a China y Dubai, preparando algo especifico
para ese viaje, o para el mercado al que te quieres dirigir.

Material grafico: Libros, revistas, articulos de prensa.
Web en varios idiomas

Contacto directo con clientes que salen fuera.
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Visita a clientes potenciales cuando hay un tema concreto en la mesa.
Presencia en congresos

Conferencia, curso académico, concursos restringidos (no solemos ir nunca a concursos
abiertos)

Apoyo institucional

Conozco alguna, y probablemente hacemos mal, pero no suelo creer mucho en eso. Sé que
existen pero en base a mis experiencias anteriores creo que no compensa el esfuerzo. Apoyo
institucional, requiere tantisimo esfuerzo la solicitud, tramitacion de las ayudas que prefieren
dedicar el esfuerzo a buscar trabajo.

La eleccion del mercado en si:

Estamos en Inglaterra (con encargo en firme), en Alemania y en ltalia.
Sudameérica en Chile.

México.

China: no surgi6 nada, requiere de una inversién, un asunto a muy largo plazo, tenemos un par
de colaboradores alli, en cualquier momento podria salir algo.

Dubai me produjo una reaccion completa de rechazo, preferia no tener estudio a tener que
trabajar en Dubai.

Planes a medio y largo plazo:
Mantener la oficina en Inglaterra. También estamos tanteando en Alemania y en ltalia.

En Sudamérica en Chile. Y en México.

Posicionamiento del estudio:
Dependiendo de dénde vayamos, a la carta.
Hacemos aeropuertos, hospitales, normalmente gran obra publica.

Estudio muy joven... tiene 5 afios, pero si 40 personas es un equipo grande dentro del
mercado nacional, pues somos grandes. En los tiempos que corren, estuve en un estudio de
150 personas que ahora me han dicho que quedaban 30.

Claves para el éxito:
Yo creo que las claves son: Seriedad, profesionalidad y calidad.

Como todo en la vida hay que tener la mente abierta, tener vision y tener la mente abierta.

Diferencias: normalmente lo que suele llamar mas la atencion son las diferencias de
responsabilidad. Cobra mas responsabilidad en constructor. Los arquitectos son meros
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ilustradores, como si disefian un coche y luego se pasa la maquina de produccion.

Principales dificultades, barreras existentes:
Barreras: corrupcion, produce alejamiento, distanciamiento

Compensa el esfuerzo de hacer proyectos fuera sin ninguna duda porque es un
enriguecimiento.

Minimos de un estudio: yo creo que es problema de vision, no tiene que ver con el tamafio ni
con la ubicacién, cuestidn de vision, sabes lo que quieres y buscas como lograrlo.

Imagen de la Arquitectura Espafiola:

La imagen de la arquitectura espafiola fuera es buena, se vende bien. Los arquitectos
espafioles en general tienen buena imagen.

Yo me formé en Inglaterra hice toda la carrera fuera y luego fui profesor de proyectos de
Madrid y yo no cambio mi formacion.

Sobre la formacion: carrera en Inglaterra, arquitecto del RIBA

La anglosajona inculca el trabajo en equipo y aprender a buscarte la vida. Te ayudan a
aprender. Tienes que saber. En Espafa te inculcan que eres un genio, la individualidad,
estudiar, notas, aprobar. En el sistema espafiol son todo codos y memoria.

La arquitectura espafiola vende bien fuera porque se ha dado mucha libertad, gracias a esa
libertad hay buenos ejemplos que se han sabido vender fuera.

Propuestas apoyo institucional:
Ideas, medidas desde las instituciones:
Por un lado ponerlo mas facil.

Por otro lado, en la experiencia que tengo yo, tengo un socio inglés, he tenido un socio francés,
uno americano, y los gobiernos son mas agresivos y mucho mas comerciales a la hora de
vender un estudio.

Servicios britanicos y americanos estan a afios luz. Labor previa. La primera hornada con gente
de peso, eso ayuda a penetrar, buena base de partida y luego a los demas a los que tienen
interés. Desde luego hacen un trabajo impecable.

Socio local cuando es necesario

En mi época anterior monte yo con el director comercial del HOK, el HOK european network,
red europea: italiano, belga, aleman,

Yo creo que cada proyecto tiene su vida. Cada proyecto se afronta como viene, hay que
intentar no estar encasillado.

El proyecto es el que manda, segun las caracteristicas del proyecto se eligen los colaboradores.

Oficinas temporales para un proyecto en concreto: he montado oficina en Varsovia (2002) y en
Londres (2007), se montan para un proyecto pero tienen vocacion de continuar.
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Es obligatorio pasar por Londres varias veces al afio, igual que por Nueva Cork, por ciertos
sitios. Madrid ha crecido a pasos agigantados pero esta todavia muy lejos.
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Datos identificativos

Nombre: ABALOS + SENTKIEWICZ

Actividad: Edificacion: viviendas, oficinas, C.C.
generalmente edificaciones 0 proyectos
urbanos (transporte) de caracter singular.

Afo de constitucion:

Personal:

N° de arquitectos en plantilla:

N° de extranjeros en plantilla:

Facturacion 2008:
Cuota de exportacion:
Sede:

Tel.:

e-mail:

Web:

Oficinas en el exterior:

2006

15

100%

5

1,3 millones de euros
15-40%

Gran Via, 16 Madrid
915228792
Studio@abalos-sentkiewicz
www.abalos-sentkiewicz.com

NO

Motivacién

En principio no ha habido una estrategia definida en cuanto a la exportacion. Para este estudio
la persona de Ifiaki Abalos, su actividad docente que desarrolla en diferentes paises, es la
“presentacion” en el exterior.

Es decir la internacionalizaciéon del estudio se produjo de forma natural por la presencia
internacional del Director del Estudio. Generalmente acuden a concursos previa invitacion (se
suele invitar a unos 4-5 estudios).

Vias de internacionalizacion

¢,Cuél es su estrategia en los mercados internacionales? ¢Qué herramientas han
utilizado para contactar con clientes internacionales?

A este respecto, las actividades que realizan en mayor medida son las siguientes:

e Conferencias en congresos, universidades, ferias,..

¢ Difusién en revistas especializadas, publicacion de proyectos,..Una promocion basada
en material grafico como libros, catalogos,

e Portal en Internet, web en varios idiomas,

e Licitaciones, concursos internacionales,
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Apoyo institucional

Han solicitado ayuda al ICEX. Algunas de las propuestas de mejora que plantean son las
siguientes:

- Conseguir que la confirmacion de la ayuda (no el dinero) sea cuanto antes. El trabajar
sin saber si se va a contar o no con el dinero, puede repercutir en la calidad del
proyecto.

- En general, agilizar los tramites

- En cuanto a las oficinas comerciales en el exterior, su papel parece poco activo. Hay
que conseguir que cuando se haga algun viaje éste se rentabilice al maximo (ademas
de la ponencia en si, seria deseable tener contactados posibles clientes, organizar
comidas, reuniones de trabajo, etc.). Esto funciona muy bien en el mundo anglosajon.

La eleccion del mercado en si:

Los paises donde trabajan estan muy ligados a la actividad docente de Ifiaki Abalos, y a sus
contactos personales.

En principio no dirian NO a ningun pais, aunque es cierto que la lejania (china por ejemplo) es
un factor importante y solo se justificaria por un proyecto emblematico y de un valor monetario
importante.

Posicionamiento del estudio:

La actividad principal del estudio es la edificacién (viviendas, oficinas,), y equipamientos de
caracter singular. La sostenibilidad estd muy presente en todos sus proyectos.

Trabajan principalmente para la administracién (80%), aunque también tienen clientes privados.

Claves para el éxito:

Piensan que han buscado una nueva arquitectura “la redefinicion de la belleza”. Por otra parte,
la relacion de Ifiaki con la universidad, te hace mas visible.

Es muy importante ofrecer un producto diferenciado

La actividad internacional les reporta prestigio. En cuanto al crecimiento, el Estudio no quiere
cambiar de escala.

Principales dificultades, barreras existentes:

Opinan que la arquitectura es en cierta forma un sector localista. Al final la construccion,
direccion de obras exige un seguimiento muy préximo.

Por otra parte, el reducido tamafio de la mayor parte de los estudios, hace que la disponibilidad
de recursos (humanos y econémicos) sea limitada.

Planes a medio y largo plazo:

El estudio funciona en cierto modo por inercia con escasa planificaciéon. Los proyectos van
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surgiendo sin una estrategia clara de hacia donde ir.

Imagen de la Arquitectura Espafiola en el extranjero:

Piensa que es buena y conocida. Alude a la revista croquis, en la que han aparecido nimeros
proyectos espafioles. También es una obra recogida en el MOMA.

La ETSAM es muy potente y tiene muy buena imagen, encontrdndose a la altura de la de Paris
y Zurich.

Estudio sobre la actividad exportadora de los arquitectos espafoles 62



Datos identificativos

Nombre: Juan Herreros Arquitectos SLP
Actividad: Arquitectura (proyectos singulares)
Afo de constitucion: 25 (desde Abalos y Herreros)
Personal: 14

N° de arquitectos en plantilla: 14

N° de extranjeros en plantilla: 50%

Facturacion 2008: 1,5 millones de euros

Cuota de exportacion: 25%

Sede: Calle Princesa 25, El Hexagono, 28008 Madrid
Tel.: 915 22 77 69

mail: estudio@herrerosarquitectos.com
Web: http://www.herrerosarquitectos.com
Oficinas en el exterior: No

Su actividad nacional comenzé basicamente con encargos publicos (licitaciones) que
arrastraron posteriormente al sector privado. Siempre realizan proyectos singulares.

Trabajan fuera desde hace unos 8 afios, tanto en Europa como en EEUU. Son concursos a
los que les invitan y casi siempre son remunerados. Es una cuestién que les ha venido dada
por el reconocimiento que ellos tienen. Es dificil salir al exterior sin un enlace econémico: de la
mano de inversores o como enlace de estos, mas que salir como arquitecto.

El mundo de los concursos de arquitectura singular es muy particular y te llevas tortas.

Espafia no es un centro operacional donde salgan proyectos. No hay nadie que se preocupe de
enlazar la arquitectura con el &mbito econémico.

Piensa que hay poco apoyo institucional cuando se esta fuera. Se esta en cierta inferioridad.
No tiene nada que ver con otros paises, por ejemplo con Inglaterra. Por ejemplo si un
arquitecto francés de renombre viene a Espafa, la embajada, la camara de comercio le
organiza una cena y la agenda para que establezca contactos con el sector publico y privado
de Espafia. Ejemplo Dominique Perrult en la Caja Magica. Si un extranjero gana un concurso
importante en Espafia, la dia siguiente tendra a su disposicion un montén de medios a su
disposicion (traductor, etc.)

Ademas opina que cuando se ha hecho algo relevante (la exposicion en el Moma) no se
gestiond bien y el impacto en los medios fue bastante reducido.

En Espafia las empresas fabricantes siempre estan més cerca de las constructoras que de los
arquitectos.

Espafia “produce” un arquitecto muy peculiar. La formacién en Espafia es muy completa, los
profesores conocen muchas disciplinas, por tanto son buenos educadores, y esto hace que
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muchos arquitectos espafioles sean demandados para dar clases y/o charlas en universidades
de otros paises. Alli son enormemente apreciados pero tiene poco reconocimiento aqui.

La dificultad del arquitecto espafiol estd en pasar del &mbito académico al econdmico. El perfil
del arquitecto espafiol es Unico en el mundo y deseable. Apunta las siguientes cualidades:

Espafia tiene un perfil de arquitecto Unico en el mundo y muy deseable fuera.
Gran conocimiento

- Capacidad de disefio y lenguaje formal

- Capaces de construir bajo su responsabilidad y con una cultura técnica

- Los mejores estan vinculados a la universidad

- Muchos arquitectos espafioles leen publicaciones y escriben articulos, libros, etc.

Esto no ocurre en otros paises (cita los arquitectos franceses). Los grandes de otros paises no
dan clases, los que las dan son académicos.

Como puntos negativos apunta los siguientes:

- Poca capacidad empresarial y de gestion. No tienen conocimiento y ademas no tienen
donde obtener esta formacion.

- Poco control de calidad. Falta de gestion de equipos.

- Dificultad para trabajar en conjunto con otros gremios (constructores, Project Manager,
cliente).

Apunta, que para trabajar fuera de Espafia es necesario tener prestigio en el pais de origen.
También comenta la importancia de salir de la mano de inversores, para ello seria deseable
contar con personas en Espafa que establecieran contacto con intermediarios que facilitasen
este conocimiento.

Otro problema del arquitecto espafiol es la falta de proyectos compartidos con otros arquitectos.
Cita el ejemplo de Holanda. Alli se hacen proyectos con arquitectos del pais en colaboracion
con arquitectos de otros paises. Piensa que en Espafia esto se podria haber hecho muy bien.

Apoyo institucional

Alguna vez han acudido al ICEX, pero piensa que se requiere mucha burocracia. También
comenta que falta difusién de las ayudas y programas que existen dirigidos a fomentar la
exportacién en el ambito de la arquitectura.

Las ayudas econdmicas son importantes, pero piensa que es mas importante la comunicacion,
la promocion. Establecer ayudas en este sentido.

Vias de internacionalizacion

Ellos utilizan las embajadas para promocionarse: Panama, Mexico, Noruega, Holanda, Estados
Unidos.
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Estrategia a medio/largo plazo

No tienen pensado grandes cambios en cuanto a su actividad internacional. Seguiran
asistiendo a concursos que les inviten y de momento no se plantean abrir nuevos mercados.
Oriente les parece complicado porque generalmente hay que ir de la mano de un privado y
ellos generalmente suelen trabajar para la administracion con proyectos singulares.
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Datos identificativos

Nombre: Marinas, Vizcaino. Arquitectos
Actividad: Edificacion: basicamente viviendas.
Afo de constitucion: 2003-2004

Personal: 2

N° de arquitectos en plantilla: 2

N° de extranjeros en plantilla: -

Facturacion 2008: 80.000 euros

Cuota de exportacion: 50%

Sede: Gran Via, 58, Madrid
Tel.: 915591401

e-mail: dosele_arg@yahoo.es
Web: -

Oficinas en el exterior: -

Es un estudio muy joven (5-6 afios) y estéa trabajando en Emiratos Arabes desde hace tres. La
entrada en Emiratos se debié a un contacto personal (mas concretamente al padre de uno de
ellos que lleva implantado alli 30 afios). Fue un concurso para la realizacién de un edificio
administrativo de grandes dimensiones. Es cierto que tuvieron que ganar el concurso pero el
conocimiento del pais, de socios locales, funcionamiento de la administracién, etc. fue
fundamental a la hora de plantearse licitar.

Para el dia a dia es fundamental tener alli una persona de confianza. Ellos viajan
periédicamente pero las obras se llevan desde alli.

La idea es conseguir mas trabajos alli y consolidarse. En principio no tienen la intencion de
exportar a otros paises. Es un estudio muy joven y carecen de estructura para afrontar otros
mercados. Emiratos lo conocen y estdn muy satisfechos con la evolucion de los trabajos.
Subcontratan mucho de los trabajos (estructura, instalaciones, etc.).

Vias de internacionalizacidon
No han utilizado més via de internacionalizacién que los contactos personales.

En cuanto al apoyo institucional, dicen no haber utilizado ningun tipo de ayuda en gran parte
por desconocimiento de las mismas. Opinan que lo mas importante para lanzarse a un
mercado es tener a alguien que conozca el pais de destino y al que se le puedan plantear
cuestiones de tipo administrativo, legal, normativo, etc. Lo ideal seria una atencién
personalizada aunque entienden que esto es dificil.

Posicionamiento del estudio:
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La actividad principal del estudio es la edificacion (principalmente viviendas). La sostenibilidad
estad muy presente en todos sus proyectos.

En Espafia sus clientes provienen basicamente del sector privado. En Emiratos, sin embargo,
trabajan 100% para el sector privado.

Claves para el éxito:

Para ellos la clave estd en trabajar bien y mucho. Los beneficios reportados por su
internacionalizacién entienden que son mas de apertura, y consecucién de mas proyectos que
econdmicos. De cualquier forma piensan que gracias a los trabajos que estan realizando en
Emiratos pueden continuar con el estudio porque el trabajo en Espafia estd muy parado y
muchos de los proyectos que tenian se estan retrasando.

Principales dificultades, barreras existentes:
Las principales barreras son:

Demasiada burocracia para desarrollar la actividad en el extranjero. Dependiendo del sitio
tienes que tener un domicilio social en el pais de destino. Por otra parte, se requiere el
conocimiento de la norma British Estandar, que es la utilizada en Emiratos.

Planes a medio y largo plazo:

En el medio-largo plazo piensan afianzarse en Emiratos. Aunque este pais lleva creciendo
mucho tiempo, piensan que todavia le queda mucho recorrido.

Trabajan a gusto alli y es un mercado que controlan. A priori no piensan en introducirse en
nuevos mercados. Segun ellos, les falta habilidades de gestién comercial (creen que esta es
una carencia de gran parte de los arquitectos). Estas acciones comerciales quedan reservadas
en gran medida a los grandes estudios o arquitectos de prestigio. De vez en cuando les invitan
a dar alguna charla y les cuesta aprovechar la ocasiéon para “venderse”.

Imagen de la Arquitectura Espafiola en el extranjero:

Opinan que los arquitectos espafioles estan bien valorados. No obstante, hoy, los que copan el
mercado son los ingleses sobre todo en Dubai.
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Datos identificativos

Nombre: Fernandez del Castillo Arquitectos S.L.P.
Actividad: Edificacién singular, equipamientos publicos
Afo de constitucion: 2005

Personal: 5

N° de arquitectos en plantilla: 4

N° de extranjeros en plantilla: 2

Facturacién 2008:

Cuota de exportacion: 0%

Sede: Pilar Andrade, 22 El Plantio

Tel.: 91 7299458

e-mail: Horacio@fernandezdelcastillo.es
Web: www.fernandezdelcastillo.com
Oficinas en el exterior: no

Motivacién

La idea de exportar ha surgido como consecuencia en parte de la caida del mercado nacional y
porque entienden que es una forma de mejorar en la profesién.

Vias de internacionalizacion

Acuden a licitaciones publicas. De momento han licitado en Dubai, Inglaterra, Italia. Hace unos
meses les han adjudicado un proyecto en Marruecos. Se trata de un polideportivo para un
colegio espafol que estd en Tanger. El concurso lo convocé el Ministerio de Educacion de
Espafia.

También acuden a misiones comerciales que realiza la Camara de Comercio de Madrid. Han
estado en Vietnam y Thailandia hace aproximadamente un mes. El encuentro fue interesante
pero todavia ha pasado poco tiempo para valorar la accién comercial realizada.

Disponen de pagina web en inglés, francés y arabe. Por otra parte, también han aparecido en
revistas (Arquitectura, A y C, Arquitectura y Construccion, Future, etc). libros, etc.
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Apoyo institucional

Como se ha comentado conocen en gran medida las ayudas de la Camara y del ICEX. De este
ultimo han conseguido un PIPE (colaborador en la empresa que ayuda al proceso de
internacionalizacién).

En cuanto a las oficinas comerciales, su opinion es que varia mucho de la persona que lleve la
misma. A este respecto, sus experiencias en Vietnam y Libia han sido positivas mientras que
Su opinion respecto a la oficina comercial en Libia es algo mas negativa.

La eleccion del mercado en si:

En principio no tienen un mercado claro al que dirigirse. No descartan ninguno. En Libia piensa
gue hay que tener mucho contacto politico. En general opina que para un estudio pequefio
existen muchas dificultades, mientras que para una empresa de ingenieria generalmente de
con mayor volumen es mas sencillo.

Apunta como variables criticas para la exportacion las siguientes:

- Disponer de un equipo con idiomas
- Tener una buena trayectoria

- Experiencia

- Tamafio

Otra cuestién que les preocupa es el desconocimiento de lo que se licita fuera, que vias
pueden utilizar para enterarse de los concursos que se publican en el extranjero.

Planes a medio y largo plazo:

Su estrategia a medio- largo plazo es facturar un 30% en el mercado internacional y disponer
de un equipo de entre 20-25 personas. Hoy por hoy son conscientes de que solos no pueden,
por lo que deberian de buscar apoyos.

Posicionamiento del estudio:
Es un estudio joven ( y pequefio (4-5 personas).

Esta especializado en la realizacion de Proyectos y Obras de Edificios Dotacionales,
Rehabilitacién Integral de Edificios y Realizacion de Proyectos en los que la Sostenibilidad es
un punto de partida ineludible. El estudio posee también una amplia experiencia en el
desarrollo de proyectos de Remodelacion de barrios histéricos.

Principales dificultades, barreras existentes:

- Falta de informacion.

- Barreras administrativas y juridicas (en mayor o menor grado en funcion del pais)
- Idiomas

- Enalgunos paises desconocimiento de su cultura (China)

- Escaso tamafio del estudio espafiol
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Imagen de la Arquitectura Espafiola:

La imagen de la arquitectura espafiola fuera es buena, tiene buena fama y tiene calidad.

Propuestas apoyo institucional:

Las propuestas dirigidas hacia el ICEX de cara a los estudios con vocacion exportadora son las
siguientes:

- Maodificar el plazo de entrega de la solicitud de ayudas FAIP, que actualmente es de 30
dias antes a la fecha prevista de presentacién de la oferta técnica al cliente. Con un
plazo de entrega mayor, mas ajustado a la presentacion al cliente, se permite mas
margen a los estudios para poder participar en un mayor ndmero de concursos
internacionales.

- Extender el programa de Iniciacion a las Licitaciones Internacionales (ILI) a toda
Espafia, de modo que cualquier empresa se pueda beneficiar, independientemente de
si su Camara de Comercio local participa o no. Se considera un programa interesante
gue deberia estar al alcance de todas las empresas del sector en Espafia,
independientemente de su localidad de residencia.

- Celebracion de Jornadas Técnicas mas frecuentes y a mercados mas accesibles que
permitan aprovechar estas oportunidades a todos los estudios de arquitectura y no
solamente a los de gran tamafio.

- Servicio de busqueda de socios, del tipo del ofrecido a través de Promo-Madrid de la
Enterprise Europe Network, pero no limitado a empresas de la Unién Europea y Zona
Econdmica Europea, incluyendo también las empresas de mercados prioritarios para
las empresas espafiolas.

- Ampliacién del servicio del portal ICEX de “Oportunidades de negocio” a licitaciones de
paises que no sean OCDE, ya que se dejan fuera todas las oportunidades en paises en
vias de desarrollo.
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Datos identificativos

Nombre: BDU / MORPHOSIS Espafia
Actividad: Principalmente vivienda colectiva

Afo de constitucion:

Personal: 12
N° de arquitectos en plantilla: 1
N° de extranjeros en plantilla: 2

Facturacién 2008:

Cuota de exportacion:

Sede: C/ Bendicién de Campos, 8 bis, 2°, 28036,
Madrid

Tel.: 913 594 273

e-mail: bego@bdu.jazztel.es

Web: En proceso

Oficinas en el exterior: no

No tiene una estrategia definida para la exportacion. Esta surgié de manera espontanea de la
mano de unos inversores espafioles que tenian unos suelos en Polonia. Begofia, la
responsable del estudio, vio una oportunidad en esta actuacion. Hasta ahora ha sido la Unica
experiencia de trabajo (no asi en el ambito educativo o promocional) que ha tenido en el
extranjero. Desde Espafia se hizo el proyecto y el seguimiento de la obra se hizo con
arquitectos locales.

La experiencia fue buena y no cree que el trabajo presentase mas dificultades que otros
realizados en Espafia. Es cierto que te exige conocer la normativa, contactar con locales...pero
estas cuestiones también se te plantean en cuanto realizas un proyecto en diferentes
comunidades autébnomas.

Cree que dada la formacién y responsabilidad que tiene el arquitecto espafiol, es mas facil para
éste trabajar fuera que para un arquitecto extranjero trabajar en nuestro pais.

Vias de internacionalizacion

Como ya se ha comentado, el estudio no tiene una estrategia definida. Dada la relacién de la
titular del estudio con la docencia (ETSAM y Universidad Europea de Madrid), suele ser
invitada a dar conferencias o seminarios en universidades de otros paises (México, Berlin..)
pero cree que de esta actividad no salen trabajos, sino Gnicamente proyectos universitarios.

Piensa que la mejor venta la hace la gente que te conoce. En este sentido, nos comenta que su
estudio colabora con Tom Mayne en todos los proyectos que el arquitecto americano tiene en
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Espafia.

En la actualidad esta confeccionando una pagina web que ofrecera la informacion tanto en
espafiol como en inglés.

Apoyo institucional

Unicamente ha solicitado una vez ayuda al ICEX. Fue para una exposicion que se hacia en
Berlin.
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Datos identificativos

Nombre: BRUT DE LUXE
Actividad: Arquitectura efimera.
Afo de constitucion: 2003

Personal: 6

N° de arquitectos en plantilla: 2 socios, 2 autbnomos y 2 becarios
N° de extranjeros en plantilla: todos

Facturacion 2008: 100-150.000 euros
Cuota de exportacion: 20%

Sede: Alburquerque, 5
Tel.: 91 445 58 14
e-mail: info@brutdeluxe
Web: www.brutdeluxe.com
Oficinas en el exterior: Portugal

Es un estudio formado basicamente por extranjeros, por lo que se puede decir que su habitat
de trabajo natural es Europa en su conjunto. Asi piensa que su crecimiento natural es Europa.

Su sede se encuentra en Madrid, aunque también tienen un pequefio estudio en Portugal.

En el proceso de proyecto interviene un equipo multidisciplinar de arquitectos, artistas e
ingenieros. Brut Deluxe hace uso de la formacién académica y procedencia internacional de
sus miembros.

Apoyo institucional

No conocen ningun tipo de ayuda institucional y tampoco tienen confianza en las mismas. A
pesar de esto, este tipo de iniciativas (se refiere al estudio que se esta haciendo), le parece
muy interesante.

Vias de internacionalizacion

Generalmente se mueven por contactos, amigos y/o profesionales que les conocen y les piden
oferta. También suelen acudir a concursos internacionales que ellos mismos buscan, pero se
puede decir que no hacen una accion comercial proactiva. Tienen pagina web en inglés y sus
proyectos han aparecido en publicaciones de varios paises: Corea, Australia, Portugal, Reino
Unido, etc.

No cree en las revistas especializadas en el sector. Piensa que funcionan solo dentro del sector
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pero no como medio de publicidad de cara al exterior.

Posicionamiento del estudio:

La empresa se centra en la investigacion y la creacion del espacio y su cualidad atmosférica.
Los proyectos oscilan entre las diversas escalas de la intervencion urbana: de instalaciones
efimeras a edificacion y urbanismo, aunque la arquitectura efimera es su actividad principal.
Sus principales clientes son los ayuntamientos, promotores e intermediarios.

Claves para el éxito:

Ellos basan su éxito en el trabajo bien hecho y la confianza. Suelen trabajar de forma continua
para unos 10 clientes.

Principales dificultades, barreras existentes:

El caracter internacional del equipo de trabajo hace que no considera que haya especiales
barreras para la internacionalizacion. Ellos ven las mismas dificultades para trabajar en Espafia
que en cualquier otro pais de Europa: “tardas lo mismo de Madrid a Sevilla que a Paris”.

Planes a medio y largo plazo:

En el medio-largo plazo querrian trabajar en Francia y Berlin. Personalmente al responsable
del estudio le gustaria introducirse en el mercado sudafricano. No obstante, no piensa que su
estudio cambie de dimension. Hasta 20 personas es lo que él consideraria un tamafio 6ptimo.
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