	
	[image: image1.png]Universidad
de Zaragoza




	[image: image2.png]=
[ It

Lifelong Learning Programme.







PROYECTO DECIPHER – INFORME SOBRE LA CULTURA FRANCESA.

El presente informe va dirigido a las pequeñas y medianas empresas aragonesas interesadas en establecer o ampliar relaciones comerciales en Francia. En él se hace un resumen de los aspectos más relevantes de la cultura empresarial y peculiaridades del mercado del país galo a tener en cuenta a la hora de establecer dichas relaciones comerciales. 

Introducción.

A continuación se recogen las características principales de Francia en lo referido a población, política y economía. 

[image: image1.png]Superficie: 543.965 km2

Población: 65 millones

Capital: París - 9,8 millones

Moneda: Euro desde 2002

Hora: GMT +1

Prefijo de marcación internacional: +33

Francia es una república. El actual presidente es Nicolás Sarkozy.

Es una economía dinámica y la quinta en el ranking mundial.

Francia tiene uno de los mayores ingresos per cápita (34.810 dólares), y un nivel muy bajo de la pobreza (6%) en comparación con otras naciones industrializadas. 
Francia tiene un nivel de desempleo relativamente alto en comparación con otras economías fuertes. Es fundamental para las empresas europeas.

Los sectores económicos clave son los servicios, turismo, industria, agricultura.

Mercado de trabajo: 27,88 millones. Distribución: 71,5% servicios, 24.4% industria, 4,1% la agricultura.

Principales industrias: Maquinaria, productos químicos, automóviles, metalurgia, aviones, aparatos electrónicos, textiles, alimentos procesados, defensa y el sector

El presente informe está estructurado para dar respuesta a los siguientes temas:
1) ¿Es importante saber hablar francés para establecer relaciones comerciales con Francia?

2) El contexto empresarial en Francia
3) La burocracia francesa
4) ¿Qué se debe esperar de las reuniones?
5) El horario de trabajo y las vacaciones, ¿son muy diferentes de los nuestros?

6) Diferencias regionales dentro del país. ¿Es necesario adaptar el enfoque del marketing? 
7) ¿Qué aspectos protocolarios deben tenerse en cuenta? 

8) Posición de Francia en relación con España y otros países. 
1.- ¿Es importante hablar francés para hacer negocios en Francia?

Sobre este tema suele haber un acuerdo unánime entre las personas que tienen experiencia en el comercio internacional con Francia. Podría resumirse en el siguiente comentario: “Si no puedes responder el teléfono en francés, escribir una carta sencilla o ni siquiera decir “Hola” en francés, olvídate de establecer relaciones con ellos”. Sin embargo, una vez que te has esforzado en decir unas cuantas palabras en francés, la reacción más frecuente es que la conversación pueda seguirse en inglés (o español, si lo conocen).

Francia es una antigua potencia colonial que ha tenido que asumir el desmantelamiento de su imperio. Están orgullosos de su civilización e idioma y existe cierta resistencia frente a la lengua inglesa, a menudo vista como un símbolo de posguerra de la dominación cultural norteamericana

La francesa es una sociedad multicultural, aunque la inmigración no siempre se ha integrado en el tejido social; el estancamiento económico reciente ha generado un ambiente de pesimismo generalizado y el descontento en muchos banlieux (zonas urbanas degradadas).

Francia mantiene estrechas relaciones con otros países de habla francesa (como primera o segunda lengua), que en conjunto constituyen la Francofonía (personas de habla francesa y zonas limítrofes en donde se usa esta lengua, 50 países) e invierte grandes esfuerzos en promover el francés (Ministère de la Francophonie) y preservar su pureza (Académie Française).

Las empresas multinacionales francesas prefieren hablar francés, incluso si la relación se da en un contexto amplio en el que se puede utilizar el inglés; por ejemplo, un importante banco francés exigió que todas sus comunicaciones internas se llevaran a cabo en francés, aunque se realizaran entre su personal en Alemania, Australia, o EE.UU. La mayoría de multinacionales francesas usan el francés como idioma para sus negocios internos, mientras que sus homólogos utilizan el inglés.

Es esencial hablar un poco de francés para las relaciones sociales. Sin embargo, hay que estar seguro de que el nivel de francés que se tiene es fluido antes de utilizarlo en las negociaciones, ya que un uso incorrecto de la lengua puede volverse en su contra, especialmente si la negociación es polémica. Los franceses no son especialmente compresivos con los errores lingüísticos de personas de otras nacionalidades. Si uno no está seguro de su dominio del francés, es preferible que empiece hablando en francés en los saludos y frases de cortesía social y luego pida que la reunión se celebre en inglés (o español, si el socio francés lo domina) o haga uso de un intérprete.

En las multinacionales o en el gobierno a nivel de gestión, la fluidez en el inglés se está convirtiendo en una necesidad. Sin embargo, no es fácil hacer negocios fuera de París sin un buen nivel de francés porque aunque la mayoría de los franceses han aprendido algo de inglés en la escuela, muchos no lo dominan. Lo mismo puede decirse de su conocimiento de la lengua española, que por lo general pueden utilizar en un contexto vacacional pero no en el mundo de los negocios. Así pues, es frecuente que en las relaciones con empresas medianas o pequeñas nos encontremos que nuestros socios franceses no pueden o no quieren hablar español o inglés por lo que, para hacer negocios en Francia es aconsejable poder utilizar la lengua francesa aunque sólo sea a nivel de relaciones sociales básicas.

Por otra parte, aunque no es difícil encontrar franceses capaces de comprender un texto escrito en inglés o español, especialmente en algunos sectores como el de T.I, los socios franceses esperan que la producción de materiales se haga en francés sobre todo en una relación comercial a largo plazo.

Además, es importante que los sitios web de las empresas contengan por lo menos una página de resumen en francés, y/o emplear a un agente francés o distribuidor. Es aconsejable traducir al francés los folletos de los artículos más rentables o los que se cree que van a vender en Francia y que la traducción sea revisada por un francés con un cierto conocimiento de su mercado.
Por otra parte, hay que tener en cuenta que los franceses no aceptan con tanta facilidad como nosotros la presencia de palabras inglesas en su lengua. La defensa que hacen del francés implica que para que una nueva palabra sea admitida tiene que haber sido aceptada por la academia francesa. Así, palabras inglesas utilizadas internacionalmente, han sido traducidas al francés. Ej.: 

· Buzz: se ha escogido la palabra ramdam para reemplazar el uso de buzz 

· Newsletter: ha sido sustituida por infolettre
· Chat: éblabla es el término utilizado en lugar del internacional chat
· Walkman: Se utiliza baladeur en lugar de walkman
No hay que sentirse intimidado ni ser reacio a hacer negocios en Francia por las dificultades del idioma, el francés no es un idioma difícil de aprender y la mayoría de personas que tiene relaciones comercial en Francia reconoce que disfruta teniendo negocios con los franceses.

Para obtener más información pueden acudir a oficinas de internacionalización, como por ejemplo AREX
 en el caso de Aragón y el ICEX
 a nivel nacional donde se le informará de todos los trámites y pormenores a la hora de hacer negocios o internacionalizar su empresa. Es aconsejable, asimismo, recabar información de la Cámara de Comercio provincial correspondiente.

2.- El contexto empresarial.
Francia se considera un país latino. Sin embargo, es más parecida a Gran Bretaña o Alemania en lo que respecta a su actitud frente a los negocios. En este sentido, es un país organizado y que respeta los plazos establecidos. Las empresas suelen tener un sistema de gobierno bien estructurado y eficiente. Los temas sociales relacionados con el mundo de la empresa son importantes (sindicatos, huelgas…). También lo es  el concepto de jerarquía, que no viene determinado por nacimiento, sino que está basado en logros intelectuales, preparación técnica y títulos académicos. En Francia es importante en qué universidad se ha estudiado. Por ejemplo, tanto en el sector privado como en el público los dirigentes suelen ser titulados de la École Nationale d’Administration (ENA)
El apartado Educación aparece siempre en la parte superior del Curriculum Vitae, y tiene una importancia fundamental. Muchos jóvenes no pueden encontrar trabajo a menos que presenten un título que certifique su capacidad para desarrollar las funciones que dicho puesto de trabajo conlleva. Incluso si alguien ha fundado su propia empresa y hecho mucho dinero, esta experiencia no tendrá tanto valor y consideración como una titulación. 

Es importante tener buenos contactos y establecer alianzas útiles. El « enchufe » es un sistema que funciona dentro de la sociedad francesa. Esto implica conocer a la gente correcta, a los que han recibido la mejor preparación académica y están en posición de mover los hilos necesarios. 
Francia valora mucho a los expertos y a los tecnócratas. Las decisiones se toman de arriba a abajo (Top-down). El gobierno francés presta apoyo a las empresas (grandes compañías) e intenta mantenerlas bajo control francés. Hay muchas multinacionales y no tantas pequeñas y medianas empresas, excepto en el sector de alimentación y bebidas.

Por lo general, los franceses prefieren la seguridad de un trabajo fijo (funcionariado) al riesgo de emprender un pequeño negocio. Pero en 2009 Francia fue el país europeo en el que se crearon más nuevas empresas (580.000), de las que un 60% corresponden a un nuevo modelo empresarial denominado auto-entrepreneur. Bajo esta nueva modalidad es muy fácil iniciar un negocio:
· Se necesitan 15 minutos para registrarse en Internet. 

· Se puede ser un auto-entrepreneur y mantener al mismo tiempo otro trabajo o la pensión de jubilación. El auto emprendedor sólo paga impuestos al estado cuando empieza a obtener beneficios.


· Es un status sencillo de obtener para cualquier persona que se auto-emplea y tiene unas ganancias inferiores a 80,000 euros
Este nuevo perfil de empresa ha supuesto un cambio importante ya que los franceses han redescubierto su espíritu empresarial

La racionalidad es otra característica nacional importante. Se espera que el empresario se exprese y comporte de una manera lógica y que sus argumentos se planteen de una forma racional, con evidencias que los sustenten.
La francesa es una sociedad intelectual y formalista en la que la cultura  tiene una gran importancia. A los franceses les gusta hablar de libros y de cultura en general. El tema del dinero, sin embargo, ha de tratarse con mucho tacto y de forma indirecta. Es preferible dar la impresión de que el dinero tiene una importancia relativa, inferior a conseguir un acuerdo técnico.
3. La burocracia francesa.

Para algunos europeos, Francia puede parecer obsesionada con la burocracia obstructiva. Es cierto que existe mucha burocracia y procedimientos largos que deben respetarse, el pesado “paperasse” (el papeleo, los montones de documentos burocráticos y formularios que se deben cumplimentar). Es una mentalidad derivada del código napoleónico: hay reglas y normativas que se aplican para cada situación particular. Sin embargo, esto tiene efectos positivos y también, obviamente, aspectos negativos. Todos estos procedimientos pueden resultar confusos para los extranjeros pero si se respetan la máquina burocrática y legal es eficaz.

El Estado francés está bien organizado y es eficiente. Los impuestos son elevados pero, por otro lado los servicios públicos suelen ser excelentes (salud, educación, transporte, etc.)

Los franceses tienen predilección por las tarjetas de crédito, los números, los códigos… A menudo se necesita un código para la puerta al entrar en un bloque de viviendas o para abrir la puerta de su habitación de hotel. El efectivo es muy rara vez se utiliza en las transacciones comerciales.

Al igual que en España, es obligatorio llevar encima el D.N.I. Los residentes tienen una Tarjeta Sanitaria («carte d'assurance maladie») que contiene toda la información sobre el titular (desde el grupo sanguíneo hasta el historial médico, alergias, medicamentos que se toman...), sólo hay que entregarlos en la farmacia y automáticamente se le asignan los medicamentos prescritos.

Los franceses valoran mucho las titulaciones académicas. Por lo tanto,  si se tiene un título de licenciado o doctorado siempre es bueno hacerlo saber a sus compañeros franceses, que dan gran importancia a la jerarquía en el lugar de trabajo.

Antes de empezar con un trámite burocrático es muy útil asegurarse de tener toda la información y los datos que se precisa y verificarlos. Existe mucha ayuda y soporte técnico desde la propia administración.

Aspectos que interesa conocer sobre  los elementos jurídicos de las empresas.

· La ley internacional no se aplica en Francia, el país utiliza sus leyes nacionales.

· En Francia se sigue la ley civil.

· Es importante elegir la legislación correcta en el contrato comercial

· En los contratos internacionales, a menudo se acude arbitraje para resolver los conflictos (confidencial, neutral)

4.- Las reuniones.
Las reuniones se inician habitualmente con puntualidad y en ellas se va directamente al grano después de una corta charla (posiblemente en francés). Es entonces cuando se aconseja cambiar a la lengua que se domina si su nivel de francés no es muy fluido, o el uso de un intérprete en su caso.

 Es importante vestirse adecuadamente y con elegancia, la indumentaria es una señal de posición social, poder y jerarquía. No espere su turno para hablar o que le pregunten su opinión. La equidad, la corrección política, el espíritu de equipo no son temas fuertes en la cultura empresarial francesa. 

Hacer cumplidos personales a una mujer es aceptado con normalidad por parte de las mujeres francesas, y no resultaría discriminatorio. El mejor consejo en esta sentido es que se comporte como vea que lo hacen a su alrededor.

Los debates suelen ser estructurados y se examinan con detalle todos los aspectos de la cuestión, y no se espera necesariamente que haya consenso en los aspectos centrales.

Es importante estar bien preparado para las negociaciones, listo para las preguntas de los expertos. Los franceses son meticulosos a la hora de examinar la información y propuestas, es muy positivo preparar bastante información en forma escrita para que su socio francés pueda examinarla.

La venta dura tiende a ser contraproducente. Las presentaciones deben basarse en hechos y tienen que estar bien organizadas  y con argumentos lógicos y convincentes. No llegaremos a ninguna parte si no apoyamos nuestras afirmaciones en evidencias. 
En Francia, las reuniones tienen un valor esencialmente informativo, y no se consideran un foro de toma de decisiones. Los temas no se resuelven necesariamente en una sola sesión. El proceso de negociación puede ser más largo, y requerir varios encuentros. En las reuniones los franceses tienden a ser muy directos y asertivos, aunque en realidad las preguntas suelen ser de sondeo. Se utilizan expresiones muy directas, poco diplomáticas como Que voulez-vous dire? o Je ne suis pas du tout d’accord! Se trata de dejar claras las posiciones. No hay que tomarse estas posturas como un ataque personal y no hay que perder la calma.

Por el contrario, los franceses son muy formales y educados por escrito, les gustan las formalidades y fórmulas de cortesía. Una carta de negocios debe contener una introducción apropiada, un cuerpo principal, y una conclusión convencionales. Por ejemplo, donde nosotros terminaríamos la carta con un “Atentamente…”, la fórmula francesa podría ser: “Je vous prie de bien vouloir agréer, Monsieur/Madame, l’expression de mes salutations les plus distinguées”. Un correo electrónico que se envía a un socio ya consolidado se considera menos formal y se escribiría utilizando un lenguaje menos protocolario. Por ejemplo, la despedida final sería, simplemente,  Cordialement.
5.- Horarios de trabajo y vacaciones.

Los trabajadores franceses tienen más vacaciones que los de la mayoría de países europeos. Para ellos las vacaciones son muy importantes ya que se consideran un elemento importante para juzgar la calidad de vida.

La productividad de la mano de obra en Francia es muy alta; en Francia se trabajan entre 35 y 39 horas semanales y tienen un mínimo de 30 días de descanso al año que se toman en el periodo legal de vacaciones, de mayo a octubre. En agosto la mayor parte del tejido productivo y de servicios está cerrado hasta el punto de casi de llegar a paralizarse. Aunque todo esto puede estar a punto de cambiar con las recientes reformas que está acometiendo el gobierno de Sarkozy.

Los días de vacaciones comunes en Francia son:

· Año Nuevo -  01 de enero

· Lundi de Pâques (Lunes de Pascua) Variable en marzo o abril

· Fête du travail (fiesta del trabajo) 01 de mayo

· Fiesta de la Liberación, 8 de mayo

· Jueves de la Ascensión – variable, en mayo

· Fête Nationale (Día de la Bastilla) - 14 de julio

· Sainte Marie (La Asunción) - 15 de agosto

· Toussaint (Todos los Santos) - 01 de noviembre

· Fête de l'Armistice (Día del Armisticio - 1918) - 11 de noviembre

· Noël (Navidad) - 25 de diciembre

Existen otros días de fiesta de carácter más local que pueden caer en cualquier día de la semana.  Cuando el día de fiesta  es cercano al fin de semana se suele permitir a los empleados el hacer puente. Muchas francesas no trabajan los miércoles (día de los niños), algo que debemos recordar para no hacer llamadas o programar reuniones para ese día
 Hacer negocios en agosto es casi imposible y en julio también puede ser complicado. El horario de oficina más común en Francia es de 8:30 a 18:30 con una larga pausa para comer que suele ser de 12 a 14 horas.
6.- Diferencias regionales en Francia. 

Uno de los encantos de Francia es su gran variación regional, pasando de las altas montañas cubiertas de nieve, (Pirineos y los Alpes), a la espectacular costa de Bretaña o la soleada costa del Mediterráneo. Esta diferencia se refleja en los paisajes, el clima, la arquitectura, la comida y la gente, abierta a las influencias culturales de los países vecinos, por no mencionar algunas lenguas locales distintas como el bretón o el occitano.

Francia es bicultural en sus regiones fronterizas, de modo que, al igual que sucede con el resto de las regiones mediterráneas del sur de Europa, (como Italia y España) se espera que la gente del sur sea afectuosa, simpática y no siempre respetuosa con los plazos o compromisos. En el noroeste, en la costa del Atlántico, los bretones y normandos suelen ser gente tranquila, no dispuestos a tomar partido o adoptar decisiones precipitadas. La comida, los apellidos y las expresiones locales reflejan estas influencias transfronterizas.
Aunque todo el mundo reconoce y aprecia esta variedad, en todo el país la gente está orgullosa de ser francesa. El estilo parisino prevalece en los negocios, y por lo tanto no hay ninguna diferencia relevante en la forma de hacer negocios o en cómo se comercializan los productos en las distintas regiones de Francia.

Si nos planteamos una comercialización de productos más ambiciosa que la mera difusión de algunos folletos, el mejor camino es buscar consejo en una oficina de importación pública o privada de habla francesa con un conocimiento específico de su campo antes de invertir en una importante campaña publicitaria. 
7.-La etiqueta en los negocios.

Francia es un país muy formal en lo que respecta a la etiqueta en la esfera de los negocios; es conveniente tener en cuenta formulas de cortesía: utilizar apellidos y títulos (por ejemplo, «Monsieur le Président / Directeur Général" es el término francés para presidente o director ejecutivo). Es conveniente utilizar la forma de tratamiento 'vous' a menos que se nos pida lo contrario. Se suele respetar mucho la antigüedad dentro de la empresa.

Las relaciones personales son más próximas que en otros países europeos; la gente se acerca, se da la mano a la llegada y salida. A menudo, entre hombres y mujeres o entre mujeres se intercambian besos en las presentaciones.

El aspecto, la presentación y el bien vestir son factores importantes para las empresas francesas, si bien hay diferencias entre París (capital de la moda) y el resto del país. Generalmente, sin embargo, la manera de vestir es un símbolo de estatus, posición y poder en todo el país. Si vestimos de manera muy informal es posible que no nos tomen en serio. La apariencia es importante y puede ser un punto en contra si no se presta atención a este tema.
Al iniciar un contacto empresarial, es importante establecer una relación personal fluida y positiva, que podrá facilitar la confianza en los negocios. Así pues, el tiempo invertido en crear amistades no es tiempo perdido, pero no hay que confundir este consejo con el ‘colegueo’. La relación sigue siendo de negocios y no implica que deba mantenerse fuera de ese contexto. 
Comer y beber bien son parte fundamental de la calidad de vida de los franceses, es común que los negocios y tiendas se cierren entre las 12 y las 14 h para la hora del almuerzo. Es muy habitual que se celebren comidas de negocios que, por lo general, son experiencias muy agradables. Siempre que se tengan relaciones comerciales con franceses en los países de origen hay que tener en cuenta sus costumbres e intentar adaptarse a las mismas; para un francés sería un insulto grande parar a comer a las 3 de la tarde una hamburguesa. Cuando recibamos visitantes franceses es aconsejable elegir un buen restaurante, preferentemente de comida local.
En Francia las comidas de negocios se suelen celebrar en restaurantes top, siempre pagando la empresa, ya que se considera como una parte de los beneficios de los negocios. Sin embargo no se plantean los temas de trabajo antes de la final de la comida; durante la comida se intenta entretener a sus visitantes y hablar de temas amenos.
Por lo general, las empresas (o la esfera de trabajo) y la vida social, se mantienen en dos ámbitos separados, la gente no tiende a salir socialmente con sus socios comerciales. En Francia una familiaridad excesiva puede ser vista como "Frivole, sérieux pas”. Hay que mantener cierta distancia, especialmente en el caso de los directivos de la empresa. Eso no significa que no se pueda fraguar una amistad personal como consecuencia de una larga relación empresarial. 

Una regla de oro para caer en gracia a otras personas, especialmente de otros países, el alabar al país y nunca criticar aunque estas críticas sean fundadas y razonables. Los franceses son muy patriotas y una crítica de personas de otras nacionalidades será muy mal percibida, con el consecuente daño que ello puede tener en sus relaciones comerciales.
8.- Posición de Francia en relación con Europa y España

Como miembro fundador de la Unión Europea, Francia se considera uno de los motores de impulso del "proyecto europeo". Se dice que en los últimos tiempos los ciudadanos franceses se han sentido traicionados por unas promesas de prosperidad que consideran incumplidas, por una pérdida de control en la propia Europa y en Francia, y una pérdida de soberanía (el cambio al euro ha resultado muy traumático para algunos, y se considera el causante del alza en los precios). Tampoco han visto con buenos ojos una ampliación de las fronteras europeas sin su consentimiento.

En Francia hay visiones diferentes sobre lo que Europa debe ser. Sin embargo, no hay un solo partido político en Francia que se declare abiertamente en contra de la Unión Europea. Francia es bastante paternalista en lo que a la Unión Europea se refiere.  Con frecuencia critican a la Unión pero no consienten que otras naciones lo hagan.

Estadísticas comerciales

· Por lo que se refiere a la distribución de las importaciones de Francia, y como se puede observar en el cuadro siguiente, en primer lugar figura el sector de combustibles minerales, seguido por la maquinaria, los equipos de transporte y productos semielaborados como las materias plásticas, la fundición y los productos químicos.
	Principales productos importados por Francia

	Cap
Capítulos de IMPORTACION
2007
2008
Var. %
2009
Var. %
1

27

Combustibles minerales

60.579

79.671

31,52

51.857

-34,91

2

84

Máquinas, aparatos y artefactos mecánicos

58.695

58.531

-0,28

46.465

-20,61

3

87

Vehículos automóviles, sus partes y accesorios

48.561

48.391

-0,35

38.289

-20,88

4

85

Máquinas, aparatos y material eléctrico

39.413

39.125

-0,73

34.041

-12,99

5

30

Productos farmacéuticos.

14.583

15.726

7,84

17.680

12,43

6

39

Materias plásticas y sus manufacturas.

17.565

17.407

-0,90

14.426

-17,13

7

90

Óptica, laboratorio, Instr. Médico-quirúrgicos;

12.043

12.703

5,48

12.035

-5,26

8

88

Navegación aérea o espacial.

10.796

10.953

1,45

11.665

6,50

9

29

Productos químicos orgánicos.

13.217

12.664

-4,18

11.067

-12,61

10

72

Fundición, hierro y acero.

14.635

15.198

3,85

8.219

-45,92

11

62

Prendas de vestir, excepto las de punto.

7.836

8.022

2,37

7.499

-6,52

12

48

Papel, cartón y sus manufacturas.

8.121

8.056

-0,80

7.191

-10,73

13

73

Manufacturas de fundición, de hierro o de acero

8.852

9.252

4,52

6.993

-24,41

14

94

Muebles.

7.630

7.859

3,00

6.857

-12,75

15

61

Prendas y complementos de vestir, de punto.

6.961

7.075

1,64

6.759

-4,46

Total 15 primeros capítulos
329.486
350.630
6,42
281.042
-19,85
Importación total
453.038
477.826
5,50
393.050
-17,70



Fuente: Direction Générale des Douanes. http://www.douane.gouv.fr
· La estructura de las exportaciones de Francia es la de un país plenamente industrializado ya que el 83,3% de las exportaciones las componen productos industriales, 3,53% petróleo y sus derivados y tan sólo el 13,2% productos agroalimentarios, a pesar de la importancia de este sector en Francia, de los cuales la mayor parte corresponde a productos de la industria alimentaria.

	Principales productos exportados por Francia

	Millones de €

	Cap
Capítulos de EXPORTACION
2007
2008
Var. %
2009
Var. %
1

84

Máquinas, aparatos y artefactos mecánicos

51.231

51.579

0,68

40.488

-21,50

2

87

Vehículos automóviles, sus partes y accesorios

46.792

42.134

-9,95

30.761

-26,99

3

85

Máquinas, aparatos y material eléctrico

34.516

32.869

-4,77

27.871

-15,21

4

88

Navegación aérea o espacial.

23.086

26.135

13,21

24.866

-4,86

5

30

Productos farmacéuticos

20.241

21.932

8,35

23.998

9,42

6

39

Materias plásticas y sus manufacturas.

16.276

15.811

-2,86

12.453

-21,24

7

27

Combustibles minerales

15.178

20.593

35,68

11.799

-42,71

8

90

Óptica, laboratorio, Instr. Médico-quirúrgicos;

12.124

12.606

3,98

11.617

-7,85

9

33

Aceites esenciales; perfumería, cosmética.

10.663

10.954

2,73

9.827

-10,30

10

22

Bebidas, líquidos alcohólicos y vinagre.

11.299

11.382

0,73

9.760

-14,25

11

72

Fundición, hierro y acero.

14.924

15.556

4,23

9.415

-39,48

12

29

Productos químicos orgánicos.

9.991

10.491

5,00

8.459

-19,37

13

73

Manufacturas de fundición, hierro o de acero

8.703

8.975

3,13

6.852

-23,65

14

38

Productos diversos de las industrias químicas

6.944

7.255

4,48

6.559

-9,59

15

48

Papel y cartón y sus manufacturas

3.233

6.353

96,53

5.555

-12,56

Total 15 primeros capítulos
285.201
294.626
3,30
240.279
-18,45
Exportación total
396.353
406.472
2,60
335.993
-17,30



Fuente: Direction Générale des Douanes. http://www.douane.gouv.fr
· En relación con el ranking de proveedores y clientes de Francia, Alemania continúa ocupando el primer lugar en ambas vertientes, ya que es destinataria del 14,9% de las exportaciones y origen del 16,4% de las importaciones de Francia. Como proveedores, el segundo lugar lo ocupa Bélgica con un 8,3% de las importaciones francesas, tras haber desplazado en el 2008 al tercer puesto a Italia. China ocupa el cuarto puesto con una cuota de las importaciones francesas del 7,7% (un punto porcentual más que en 2008). Con una cuota del mercado francés de 6,36%, España, tras haber perdido un puesto en el ranking en 2008, vuelve a perder otro en el 2009 al ser desplazada al sexto lugar por Estados Unidos. Este retroceso no es debido a un descenso de la cuota española sino a un incremento notable de la cuota de Estados Unidos que ha pasado del 5,5% en 2008 al 6,38% en el 2009. España pierde el quinto puesto por tan sólo 2 centésimas de diferencia en la cuota.

· La penetración de China en el mercado francés se ha acelerado durante los tres últimos años ya que tras ganar dos puestos en el ranking en 2007, ganó otro en el 2008 y es muy probable que desplace a Italia del tercer puesto en 2010. El Reino Unido con tan sólo el 4,7% continúa en el séptimo lugar de la clasificación, muy por debajo de España.
	Países proveedores de Francia

	Millones de €

	PAISES PROVEEDORES
Import
2007
Import
2008
Variación
%
Import
2009
Variación %
1

ALEMANIA

75.164

78.493

4,43

64.337

-18,03

2

BELGICA

37.322

40.882

9,54

32.612

-20,23

3

ITALIA

38.895

39.417

1,34

31.619

-19,78

4

CHINA

29.843

31.780

6,49

30.211

-4,94

5

EE.UU
26.406

26.218

-0,71

25.081

-4,34

6

ESPAÑA
31.505
31.210
-0,94

24.994
-19,92

7

REINO UNIDO

24.677

23.240

-5,82

18.428

-20,71

8

PAISES BAJOS

18.441

19.507

5,78

16.670

-14,54

9

SUIZA

10.068

10.513

4,42

9.743

-7,32

10

RUSIA

11.191

13.639

21,87

9.337

-31,54

Total 10 primeros
303.512
316.907
4,41
265.041
-16,37
Total mundial
453.038
477.826
5,50
393.050
-17,70



Fuente: Direction Générale des Douanes. http://www.douane.gouv.fr
· En el ranking de clientes de Francia, España, tras haber perdido un puesto en el 2008, pasando a ocupar el tercer lugar, y ser sustituida por Italia en el segundo, mantiene éste en el 2009. El Reino Unido que ocupaba el cuarto lugar, lo pierde a favor de Bélgica y pasa a ocupar el quinto lugar, seguido por Estados Unidos en el sexto.

· China también gana un puesto como cliente de Francia al desplazar a Suiza del octavo lugar.

· Tras cinco años consecutivos, en los que España era el mejor cliente de Francia después de Alemania, en 2008 y 2009 la crisis y la debilidad de la demanda interna española han provocado un fuerte descenso de los intercambios con el país vecino. Ello ha hecho que España pierda cuota de mercado de Francia pasando de representar casi el 10% del total de las importaciones francesas en el 2006 al 8% en el 2009.

	

	PAISES CLIENTES
Exportaciones
2007
Exportaciones
2008
Variación %
Exportaciones
2009
Variación %
1

ALEMANIA

57.425

59.598

3,78

50.109

-15,92

2

ITALIA

36.301

35.976

-0,90

28.469

-20,87

3
ESPAÑA
37.922
34.250
-9,68
27.031
-21,08
4

BELGICA

29.967

31.192

4,09

25.667

-17,71

5

REINO UNIDO

33.098

32.019

-3,26

24.476

-23,56

6

ESTADOS UNIDOS

25.037

23.997

-4,15

19.744

-17,72

7

PAISES BAJOS

16.698

17.098

2,40

13.843

-19,04

8

CHINA

11.467

11.564

0,85

10.261

-11,27

9

SUIZA

10.516

12.045

14,54

10.107

-16,09

10

POLONIA

6.389

6.815

6,67

5.241

-23,10

Total 10 primeros
264.820
264.554
-0,10
214.948
-18,75
Total mundial
396.353
406.472
2,60
335.993
-17,30



Fuente: Direction Générale des Douanes. http://www.douane.gouv.fr
· Los intercambios comerciales entre Francia y España se han multiplicado en diez años. La presencia y la implantación de empresas francesas y españolas a ambos lados de los Pirineos siguen siendo de gran importancia y hay nuevos proyectos comunes que refuerzan las relaciones comerciales entre ambos países.

· Cada día tienen lugar 200 M€ de intercambios entre Francia y España

· Francia es el primer cliente de España y su cuarto proveedor

· España es el tercer cliente de Francia y su sexto proveedor

 Existe una fuerte presencia francesa en España.

· 1.300 empresas francesas implantadas en España.

· 300.000 empleos generados por empresas francesas.

· Un centenar de V.I.E. (Voluntarios Internacionales en Empresa) presentes en España y más de 6.400 en todo el mundo.

· El stock de inversiones francesas en España alcanza los 30,6 Md€, convirtiendo a Francia en el quinto inversor extranjero.

· De las 30 primeras empresas españolas de 2008, cinco son francesas:

· Carrefour ocupa el 9º lugar

· Peugeot-Citroën ocupa el 11º lugar

· Renault ocupa el 26º lugar

· Orange ocupa el 29º lugar junto con DIA (del Grupo Carrefour)

· El sector francés de la gran distribución está fuertemente implantado en España: Carrefour se implantó en España en 1976, inauguró su 99º supermercado en enero de 2009 y contaba con 168 hipermercados en diciembre de 2008. Para el Grupo Carrefour, España supone el segundo mercado después de Francia y el 15% de sus ventas

Flujos de inversión en 2009

A. De España en Francia 
· En 2009 la inversión española en Francia representó el 2,8% del total con un valor de 385 millones de euros y Francia ocupa el sexto puesto como país destinatario de nuestra inversión en  el exterior, aunque en valores absolutos en 2009 se ha registrado un descenso de nuestra inversión en Francia del 62% respecto a los 1.011 millones invertidos en el 2008.

·  Este fuerte retroceso de nuestra inversión en Francia por segundo año consecutivo es debido al fuerte endeudamiento de la mayoría de los grandes grupos. Como consecuencia de adquisiciones anteriores, se ha producido una  paralización de sus inversiones en el exterior, agravada por la gran dificultad e acceder a créditos del sector financiero para  operaciones de fusión-adquisición, forma privilegiada utilizada por nuestras empresas para realizar sus inversiones en Francia. 

· Actualmente se estima que el número de implantaciones españolas en Francia es de 1.411, (filiales, sucursales y tiendas) que emplean a 60.826 asalariados y están situadas fundamentalmente en el sector inmobiliario, energía y textil y moda. 

· Los últimos datos detallados disponibles de la balanza de pagos francesa son los del 2008, y muestran que la inversión procedente de España registró un resultado negativo de -1.900 millones de euros debido sin duda a la venta de la participación de Sacyr en Eiffage. 

· Según los datos facilitados por la oficina en España de la Agencia Francesa para las Inversiones Internacionales, en el periodo 2000-2008, la inversión española que generó más empleo se situó en los sectores de equipos para automóviles, trabajo de los metales y reciclado y vidrio cerámica, madera, papel y edición. La creación de empresas representó el 64% del total y la compra-extensión 27,8%. En dicho periodo 280 proyectos de inversión españoles contribuyeron a la creación o mantenimiento de 9.297 puestos de trabajo. 

· En 2008, se materializaron 42 proyectos que generaron 2.132 empleos, de los cuales 34 fueron creaciones de empresas y una gran parte de ellas en el sector industrial. El 70% de los empleos creados en Francia por empresas españolas se situaron en las regiones de Aquitania (35,5%), Ile de France (20%), la Haute Normandie  (12,6%) y Midi Pyrénées (7,7%). 

· Las regiones del sur de Francia han sido las preferidas por las firmas españolas para su implantación reciente (Provence-Alpes, Côte d’Azur, Aquitaine y Midi Pyrénées).

Principales inversiones españolas en Francia en 2009 
· En febrero PLASTIENVASE compra una implantación en  Arras al grupo ALCAN PACKAGING, uno de los líderes mundiales del embalaje. 
· En febrero PROSEGUR compra la empresa VALTIS, especializada en la logística de los valores y la gestión de plantillas. 

· El grupo español JEZ SISTEMAS FERROVIARIOS ha implantado una unidad de producción de material ferroviario en Arberats (Aquitania) con una inversión de 18 millones de euros y la contratación local de 43 trabajadores.  


PROYECTOS

·  En septiembre, PEVAFERSA asociada con la francesa FONROCHE ENERGIE va a crear  una fábrica de paneles solares en Roquefort (Lot-et-Garonne). Está prevista una inversión de 30 millones de € en los próximos 4 años y la apertura de la planta en septiembre. La fábrica producirá 100.000 paneles solares al año dirigidos a edificios industriales y se prevé la creación de 250 puestos de trabajo en los próximos 6 años. 

· En octubre, GARNICA PLYWOOD, uno de los líderes mundiales de contrachapado de chopo pondrá en marcha en otoño una fábrica en Samazan (Lot-et-Garonne). Se trata de una inversión de 18 millones. (20 trabajadores).   

· IBERDROLA proyecta abrir una primera central eléctrica de 1.000 MW en Villiers- Charlemagne (Mayenne, Pays de la Loire). En caso de autorización, la apertura de la central podría preverse para finales de 2013, comienzos 2014. Se trataría de una inversión de 500 millones de €. 

B. De Francia en España 
· En lo que se refiere a  la inversión francesa en España, 2009 puede considerarse un año excelente ya que la inversión del país vecino alcanzó 2.321 millones de euros. Ello le ha permitido a Francia multiplicar por casi 3 su cuota sobre le total, pasando de un 7,9% en el 2007  a un 19,8% en el 2009. 

· Dentro de un contexto de debilidad de la inversión foránea en nuestro país, Francia presenta un  dinamismo que puede calificarse de extraordinario y que pone en evidencia el interés que el mercado español tiene para las empresas del país vecino. 

·  Si consideramos los últimos datos disponibles de la balanza de pagos francesa, España ocupa, en el 2008, el octavo puesto en el ranking de los países destinatarios de la inversión francesa en el exterior con el 3% del total. Este resultado supone la pérdida de cuatro puestos en el ranking con respecto a 2007 y deteriora fuertemente la posición de España entre los principales países destinatarios de la inversión de Francia  

· Las empresas francesas en España siguen siendo protagonistas de una parte significativa del comercio bilateral en ambos sentidos. Se estima que en la actualidad hay más de 2.150 implantaciones francesas en España que dan empleo directo a unas 316.000 personas, situadas en su mayoría en Madrid y en Cataluña. 

Inversiones francesas en España 

· En abril 2009 la empresa THOMAS FLEURS adquirió la empresa catalana FLOR CLOS 

· En Mayo 2009 FRANCE TELECOM anunció que su participación en su filial española. FRANCE TELECOME ESPAGNE pasaba de 81,6% a 99,85% mediante la compra por un importe de 1.734 millones de euros de las participaciones minoritarias. 

· En octubre del 2009 la firma SUEZ ENVIRONEMENT cierra la compra de acciones de AGUAS DE BARCELONA Mediante una inversión de 647 millones de euros que le permite controlar 75% del capital. 

Fuente: Oficina económica y comercial de España: Embajada de España en Francia.
Resumen final: algunos consejos clave:
· Aprenda algo de francés, al menos para poder iniciar la conversación informal en esta lengua con nuestro socios franceses (saludos, presentaciones…). Aunque su socio pueda hablar español, es conveniente tener este gesto  de educación. Luego ya se cambiará de idioma en la reunión. Pero si su socio francés comete errores gramaticales o de pronunciación al hablar español, no le corrija. Lo importante es entenderse.
· Recuerde que Francia es muy formalista, se emplean fórmulas de cortesía y los títulos académicos y profesionales ('Monsieur le Président... Directeur Général ») y es aconsejable utilizar el vous a menos que nos indiquen lo contrario. Hay que darse la mano al encontrarse y al despedirse.

· Es importante que las tarjetas de visita aparezca la titulación o el rango profesional en francés y en español. 
· En las reuniones es  práctica común iniciar la conversación con temas no relacionados con el trabajo, como estrategia para crear un clima de confianza , pero esto no dura más de cinco minutos. 
· Recibir una invitación a comer se valora muy positivamente, aunque se decline la invitación en un primer momento. Hay que tener cuidado con respetar la jerarquía: asegúrese de que invita a la persona que tiene la mayor capacidad de decisión. Si es usted el invitado, deje que sean ellos quienes elijan el restaurante. 
· Las comidas pueden servir para continuar la negociación en un ambiente más distendido pero conviene no plantear los temas de trabajo antes del final de la comida, que en un primer momento se traten temas más relajados y amenos. Mantener un tono siempre positivo (elogiar a alguien cuando la situación lo propicie, aceptar las críticas si se producen).

·  Una vez que se ha finalizado una negociación o se ha llegado a un acuerdo importante, se puede invitar al socio/a y a su cónyuge a cenar. No es conveniente establecer este tipo de relación antes de llegar a acuerdos, ya que se entendería como una presión.
· Si quiere tener éxito en sus tratos con un socio o cliente francés, es preciso mantener el contacto de forma regular y realizar visitas con cierta frecuencia. Estos contactos requieren e mismo si no un mejor servicio que sus clientes locales.
· La apariencia es importante. Es necesario vestir de una manera formal, la elegancia es un símbolo de estatus.

· Asegúrese de que está negociando con una persona con poder de decisión, y no espere que las decisiones se tomen de forma inmediata. Los franceses, por su parte querrán saber quién está a cargo de los distintos niveles de la empresa y quién puede tomar decisiones en cada uno de ellos.

· En las reuniones de los franceses tienden a ser muy directos y asertivos verbalmente. Por el contrario, son muy formalistas y correctos por escrito. 
· En Francia, las empresas (o grupos de trabajo) y la vida social en general, se mantienen separados. No espere socializar con los socios comerciales (clientes / proveedores, etc) o compañeros de trabajo fuera de su vida laboral.
· Conviene familiarizarse con el país, con la región concreta a la que se está dirigiendo y la materia específica de su campo. Es muy importante tener una visión clara de las normas y reglamentos que rigen todos los aspectos de la empresa. 
· No subestime o intente evitar lo que parece ser una burocracia inútil. El sistema puede ser desalentador, pero en realidad funciona bastante bien y vale la pena tomarse el tiempo para hacerlo todo correctamente. Hay que ser paciente.
· Disfrute de lo mucho que Francia tiene que ofrecer.
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