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Una estrategia para el mercado
interior de servicios

El objetivo es permitir que los servicios circulen a través de las fronteras nacionales tan
facilmente como en el interior de un Estado miembro. Para ello la Comision acaba de lanzar
una nueva estrategia de gran envergadura, que ha comunicado al Consejo y al Parlamento
Europeo, siguiendo la invitacion hecha en tal sentido en el Consejo Europeo de Lisboa. Este
fijo el ambicioso objetivo de convertir a Europa en la economia del conocimiento mds compe-
titiva del mundo, capaz de proporcionar un crecimiento sostenible con mds empleo y cohe-
sién social. Ello requiere incrementar la calidad y competitividad del sector servicios, ya que
estos determinardn el éxito continuado de la economia comunitaria.

Palabras clave: mercado interior, sector servicios, nuevo orden econémico internacional,
informacion, competencia internacional, Union Europea.

Clasificacion JEL: F15, L10.

1. Eliminacion de trabas en la competencia
transfronteriza

La Unién Europea es el mayor exportador de
servicios del mundo y el mds importante inversor
en el sector servicios, Le corresponde el 26 por
100 de las exportaciones mundiales de servicios
(excluyendo las exportaciones intracomunitarias).
frente al 24 por 100 de Estados Unidos y el 6 por
100 de Japon (1). El sector europeo de los servi-
cios estd plenamente integrado en el comercio
mundial y depende de él. Por su importancia, la
Comision Europea ha lanzado una nueva estrate-
gia de gran envergadura destinada a mejorar el
funcionamiento del mercado interior vy consistente
en permitir a las entidades suministradoras de ser-
vicios operar en la UE en iguales condiciones a
como lo harfan en el dmbito nacional.

“ Profesor Agregado de Estructura Econdmica. Observatorio del
Instituto de Estudios Europeos de Ta Universidad Sun Pablo-CEU.

(1) COMISION EUROPEA (2000): Una estrategia para el
mercado interior de servicios. Comunicacion de Ta Comision al
Consejo vy al Parlamento Europeo. Bruselas, 29-12-2000. COM
(2000) 888 final, pigina 7.

La estrategia tiene como objetivo eliminar,
para finales de 2002, todas las trabas que pueden,
actualmente. impedir que un prototipo comercial
lanzado exitdsamente en un Estado miembro sea
introducido en otro pafs de la Unidn.

Esta nictauva responde a una demanda con-
creta formulada por el Consejo Europeo de Lis-
boa y destinada a convertir la economia de la UE
en la mds competitiva del mundo (2) en el plazo
de diez anos. en 2010.

Los instrumentos politicos para alcanzar el
objetivo existen va. dados los logros concretos de
la reciente politica del mercado interior, especial-
mente tras la aplicacién del Plan de accién para el
mercado tnico (3).

En su Comunicacion la Comision incide en
cuatro lineas clave: mejorar la calidad de vida de

(2) MORILLAS. 1. (20000: El espiriti empresarial clave en la
mueva economia. Boletin Econdmico de Informacion Comercial
Espanoli. ndmero 2635, 5/11 de junio.

(3 COM 11999y 624 final de 24-11-1999. Tamhién la Comu-
nicacion de 1996 al Consejo Europeo: Cdme extraer del sector
servicios todo su potencial de emplea. CSE (9616 final de 27-11-
19496.
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los ciudadanos. incrementar la eficacia de los
mercados comunitarios de productos y capitales,
mejorar el entorno empresarial y explotar los
logros del mercado interior en un mundo en evo-
lucion.

En muchas ocasiones, las formalidades admi-
nistrativas obstaculizan la competencia transfron-
teriza en materia de servicios, limitan la posibili-
dad de eleccion e incrementan los costes para las
empresas y los ciudadanos, entorpeciendo asi el
crecimiento econémico y la creacién de empleo.
Segin la estrategia presentada, la Comision acele-
rard en 2001 Ja puesta en marcha de varias inicia-
tivas en los dmbitos en los que se plantean proble-
mas especificos (como reconocimiento de
diplomas o promocion de ventas), analizando cui-
dadosamente los obstaculos a la libre circulacion
de los servicios mds alld de las fronteras naciona-
les, v en caso de necesidad, abriendo procedi-
mientos de infraccion.

En el afio 2002, la Comision establecerd un
calendario concreto con el fin de que los Estados
miembros eliminen todos los obstdculos identifi-
cados por los andlisis, presentard medidas de
acompafiamiento no legislativas (como cédigos
de conducta) y propondrd normas armonizadas
relativas al suministro de servicios en caso de
estricta necesidad. Asimismo. creard un mecanis-
Mo para asegurar que, en otros dmbitos, los Esta-
dos miembros de la UE reconozcan las normas y
pricticas de sus vecinos sin imponer las suyas.
velando por el mantenimiento de un alto nivel de
proteccién de los objetivos de interés general.

2. Los servicios motor de la nueva
economia

La sociedad de la informacion ha suscitado
una nueva dindmica en el sector servicios (4). La
revolucion tecnoldgica, al reducir los costes de
transmision y adquisicion de informacion, acelera
la velocidad de difusion de la propia innovacion a
través de las fronteras nacionales. eliminando la
necesidad de la cercania y modificando las estruc-

() MORILLAS. Javier. (2001): La mueva economia mundial.
Estrictura v desarrollo sostenible. Ejercicios. Madrid. Editorial
Universitas. S.A.

turas de costes e ingresos de muchas actividades
terciarias. Por primera vez, muchos consumidores
y pequefias empresas pueden participar en el mer-
cado interior. La evolucién no se limita a las acti-
vidades en linea. Existen nuevas posibilidades
utilizando nuevos servicios fuera de linea o com-
binando ambos. Con el dinamismo de la nueva
economia. y como estd demostrdndose por la evo-
lucién de los valores bursdtiles de las empresas
mis puramente virtuales, podemos decir que la
mayor parte de las empresas empleard ambos
métodos, asociando realidades tangibles y virtua-
les. Una empresa puede celebrar contratos en
linea, pero distribuir fisicamente sus bienes o
prestar fisicamente sus servicios. Una pequena o
mediana empresa puede comenzar por invertir en
activos fisicos para la produccién y la venta, pero
ponerse después en linea para reducir costes.

La innovacién se ha convertido hoy en un fac-
tor competitivo especialmente importante en las
empresas de servicios, habiéndosele prestado
poca atencion, tal y como se pone de relieve en la
Comunicacién de la Comisién relativa a la politi-
ca de innovacion (5). Las empresas con €xito
necesitan acceder mds deprisa a unos mercados
mds amplios geograficamente, con el fin de obte-
ner mayores rendimientos de la innovacion en los
perfodos mds breves de que disponen para produ-
cir beneficios. Si los clientes se enfrentan a obsta-
culos a la hora de utilizar los servicios, o tienen
dudas sobre el comercio transfronterizo, se dilapi-
darin los beneficios potenciales del mercado inte-
rior de servicios.

Es decir, reduciendo los costes de transmision
y de adquisicién de informaciones y acelerando el
ritmo de difusion de las innovaciones mds alld de
las fronteras nacionales, Internet y otros aspectos
de la sociedad de la informacion generan una
dindmica distinta en el sector terciario, aumentan-
do significativamente el potencial de la oferta y la
demanda transfronterizas.

La rdpida evolucion de la sociedad de la infor-
macion, especialmente en Estados Unidos, ha ori-
sinado nuevos competidores para las empresas
europeas, que han de hacer frente a los obsticulos

(5) COM (2000) 567 tinal de 20-9-2000: La innovacion en
una economia del conocimiento.
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cada vez menores a la entrada en los mercados
nacionales de Europa. En torno al 25 por ciento
de las ganancias de los principales sitios web
estadounidenses proviene de la venta a los clien-
tes de otros paises, muchos de ellos europeos (6).
Por lo que las empresas europeas que operen efl-
cazmente en el mercado interior comunitario
podrin evitar hallarse en inferioridad permanente
de cara a esta nueva competencia.

Todo ello requiere actualizar la vision tradicio-
nal de los servicios. Una vision segin la cual los
servicios se caracterizaban por una baja producti-
vidad y un bajo nivel de innovacion. En Estados
Unidos, como en Europa, la transicion hacia una
economia basada en los servicios se ha caracteri-
zado por fuertes indices de crecimiento y altos
niveles de desarrollo tecnolégico.

Los servicios siguen teniendo unas caracteris-
ticas convencionales en lo referido a su intangibi-
lidad (7). simultaneidad en la produccion y el
consumo, o imposibilidad de almacenamiento (8).
Incluso, en lo que se refiere a la economia espa-
fiola, el sector servicios sigue caracterizindose
por su gran capacidad para generar inflacion y
dafar al conjunto econdmico (9). Pero su valor y
utilidad se ha alterado desde el punto de vista
espacial y temporal. Cada vez mds se pueden
incorporar a la cadena de produccién y. en ciertos
aspectos, se impersonaliza la tradicional vincula-
cion directa productor-consumidor.

Frits Bolkestein. comisario de mercado inte-
rior, ha senalado que «si la UE empleara el
mismo porcentaje de personas en el sector de los
servicios que Estados Unidos. podriamos crear 36
millones de nuevos empleos. Esta estrategia
marca. para la politica del mercado interior. una
nueva etapa hacia la libre circulacion de los servi-
cios» (10).

(6) Comunicacion. op. cit.. pagina 3.

(71 KATOUZIAN. AM, (1970): The Developmeni af the Ser-
vice Sector, A new Approach. Oxford Economic Papers.

(8) INMAN. R. Ed. (1985 Managing the Service Economy.
Prospects and Problems. Cambridge U.P.. Londres. Mis concreta-
mente Vid., Kravis. LB.1985): Services in the World Transac-
tions. Ed. Inman.

(9) PETIT. P. (1987 El crecimiento leato x la economia de
fos servicios. Ministerio de Trabujo v Seguridad Social.
Madnid.

(1) CAMARA OFICIAL DE COMERCIO E INDUSTRIA
DE MADRID. (2001): Informe 26-2-2001. Eurcinfocentro.
Madrid. pigina 4.

La politica europea se ha centrado tradicional-
mente en los sectores estratégicos clave. caracte-
rizados a menudo por altos niveles de regulacion
destinados a objetivos especificos del sector
pablico (como telecomunicaciones 0 servicios
financieros). Dichas politicas va han proporciona-
do sustanciales beneficios a los ciudadanos comu-
nitarios, que han sido objeto de una reciente
Comunicacion de la Comisién (11). Por ello la
mejora de las condiciones de libre circulacion
debe reforzar esa nueva dindmica en el mercado
interior aumentando la competitividad vy el
empleo.

En este aspecto los modelos de empresa rara-
mente se exportan. La Comisién plantea que las
empresas con formulas de éxito que satisfacen a
los consumidores y consiguen altos niveles de
productividad deberfan tener libertad para intentar
utilizar su enfoque (o modelo) de empresa en toda
la Unién Europea. Hoy dia pocas pueden hacerlo,
y el Cuadro | identifica las seis fases del proceso
empresarial y los tipos de normas que pueden
afectar en cada fase a un proveedor de servicios.

En este sentido, la eficacia competitiva de las
empresas depende cada vez mis de la concep-
cidn. gestion e integracion exitosas de los servi-
cios en sus operaciones y ventas. Muchas
empresas manufactureras ofrecen ahora servi-
cios ademds de bienes, con el fin de crear un
valor anadido y distinguirse de sus competido-
res. De este modo. la prestacion eficaz de servi-
cios se convierte en un importante factor de
competencia. Dada la importancia de los servi-
cios en los presupuestos de los hogares, la dispo-
nibilidad de servicios eficientes incide claramen-
te en la calidad de vida de los ciudadanos
EUropeos.

Las consecuencias de las deficiencias del mer-
cado interior en cuanto a los servicios tienen un
amplio alcance, en la medida que todas las
empresas precisan utilizar servicios de otras
empresas como insumos en sus propias activida-
des: servicios contables, financieros. de consulto-
ria 0 asesorfa jurfdica.

Es decir. para que todas las empresas y consu-

(11) COM2000) 580 final de 20-9-2000. Loy servicios de
interds general en Enropa.
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Fases del proceso empresanial

Fase 1 Fase 2 Fase 3

Creacion de la empresa  Empleo de insumos
{establecimiento)

Actividades de
{mano de obra, promacion
servicios empresariales

y financieros!

Fase 4 Fase 5 Fase &
Actvidades de Letividades de venta Actividades de post-
distribucion. venta

Eiemplos de narmas que pueden aparecer en cada fase

Normas sobre
autorzacion o
planificacion

MNormas sobre Normas sobre

G acceso a los
mercados de capital,

promocion de verias
Fuente: Comision Europea, COM (2000) 888 final. .

midores puedan beneficiarse de los mercados cre-
ados por las nuevas tecnologias, es esencial que ¢l
mercado interior de los servicios funcione eficaz-
mente y que no exista ningdn obsticulo regla-
mentario o de cualquier otro tipo que pueda desa-
nimar a las sociedades y clientes que desean
beneficiarse de los mercados transfronterizos. En
este sentido mds del 47 por ciento de las socieda-
des que ofrecen servicios comerciales en otros
paises de la UE realizan menos del 10 por ciento
de su volumen de negocios en el exterior del
Estado miembro de origen.

Con el fin de instaurar ese marco general que
se quiere para la libre circulacién de los servicios.
la estrategia se centra en un nuevo acercamiento
en lugar de realizar un acercamiento sectorial.
Esto quiere decir que abarcard no s6lo los secto-
res de los servicios tradicionales como el comer-
cio minorista, la logistica, el transporte. la conta-
bilidad y otros servicios comerciales. sino
también todas las actividades de servicio realiza-
das por los fabricantes como la promocion. distri-
bucién, comercializacion y servicio postventa de
los productos.

3. Estrategia en dos etapas

Por primera vez desde 1962, la Comision
emprenderd un andlisis exhaustivo y sistemdtico
de los obstdculos a la libre circulacién de servi-
cios que persisten y sus repercusiones €n otros
sectores econdmicos. La estrategia propone un
acercamiento en dos etapas. Y la realizacion del
andlisis se efectuard fase a fase. tal como se
expone en el Cuadro 2.

condiciones de emplen pubhcidad televsva o

Mormas sobre Mormas sobre periodos Wormas sobre garantias
transporte por de venta o flacion de y rendimientas.
carretera u horanos precios

comerciales

3.1. Etapa primera, 2001

La Comision realizard una encuesta detallada
en empresas de la UE con el fin de identificar los
obstdculos al suministro transfronterizo de servi-
cios, v descubrir los dmbitos clave en los cuales
hay que reforzar los procedimientos de infraccion.

Paralelamente, el ejecutivo europeo cooperard
activamente con los Estados miembros y el Parla-
mento Europeo para acelerar la adopcion de varias
propuestas que estdn en fase de elaboracion (rela-
tivas, por ejemplo, a la liberalizacién de los servi-
cios postales, la comercializacién de los servicios
financieros, las ofertas publicas de adquisicion y
el IVA sobre los productos numéricos).

También revisard las actuales directivas (nor-
mas técnicas, proteccion juridica de los servicios
y acceso condicional y bases de datos) con el fin
de mejorar su contribucion al funcionamiento
del mercado interior de los servicios, y adoptard
medidas de acompafamiento para sostener la
competitividad del sector terciario en la UE.

3.2. Etapa segunda, 2002

Basdndose en los andlisis realizados en el ano
2001. la Comisién establecerd una lista de los
obstdculos e invitard a los Estados miembros a
suprimirlos. Asimismo. y con el fin de estimular
la accion y garantizar un mercado interior compe-
titivo, el ejecutivo presentard normas armonizadas
en caso de necesidad.

Para desarrollar esta estrategia, la Comisién
espera poder beneficiarse de la experiencia
adquirida por los clientes y proveedores, empre-
sas y ciudadanos, que tratan de ofrecer o utilizar
servicios transfronterizos. En este sentido, ade-
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Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5 Fase 6

Establecimiento
del proveedor
de servicios

Empleo de insumos Promocion de servicios Distribucion Venta del producto Servicio post-venta

Ejemplos’ Diferencias en materia de practicas y requisitos para crear una empresa, necesidad de autorizacion para suministrar servicios en un terfitorio nacional,
requisitos relatvos a una presencia fisica para prestar un servicio, requisitos relativos a la capacitacion profesional

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5 Fase 6

Establecimiento del Empleo de insumos Promocion de servicios Distribucion
proveedor de servicios

Venta del producto ServIclo pest-venta

Ejemplos: Diferencias en materia de practicas y requisitos en la contratacion de mano de otra, nformacion transtronteniza sobre disponibilidad local de compe-
tencias: ampleo de servicias financieros en las empresas, prestacion de servicios de financiacion, diferencias en matera de acceso a servicies empresariales y profe-
sionales; adquisicion de insumos de senvicios transfronterizos por parte de las administraciones publicas

Fase 1 Fase 2 Fase3 Fase 4 Fase 5 Fase 6
Establecimiento del Empleo de insumos Promocion de Distribucién Venta del preducto Servicio post-venta
proveedor de servicios servicios

Ejemplos: Diferencias en la manera en que las empresas pueden usar los servicios para dar a conacer ss productos (comunicaciones comerciales —publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas, patrocinio); y diferencias al faciitar informacion comparativa independiente sobre bienes y servicios y fos requisitos de
divulgacion obligatona

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5 Fase 6

Estanlecimiento del Empleo de insumos
proveedor de servicios

Promocicn de servicios Distribucion Venta del oroducto Servicic post-venta

Ejemplos: Diferencias en logistica, almacenamiento, condiciones del comercio detallista, servicios postales, entregz a domicilio Diferencias en la creacion y acceso
a la infraestructura que permite la recepcion de servicios, Obstaculos derivados de |a falta de confianza en los sistemas de reparto

Fase 1 Fase 2 Fase 3 fase 4 Fase 5 Fase b

‘Establecimiento del
proveedor de servicios

Empleo de insumos Promacion de servicios Distribucion Venta del producto Servicio post-venta

Ejemplos: Diferencias en materia de practicas y requisitos segun los distintos regimenes nacionales de precios, fiscalidad indirecta, sistemas ce pago, sistemas de
contratacion y facturaaén. Proolemas de salud y seguridad.

Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5 Fase 6

Establecimiento del
proveedor de servicios

Emplea de insumos Promocian de servicios Distribucion Venta del producto Servicio post-venta

Ejemplos: Diferencias en los servicios de atencion a la clientela interna y en el tratamiento de las reclamaciones de los clientes, mecanismos de compensacion
extrajudicial fuera de I3 empresa y sistemas transfronterizos de compensacion judicial. Cuestiones de responsabilidad eivl. Aplicacion de la normativa por las autori-
dades publicas.

Fuente: Comision Europea, COM (2000) 888 final.

mds de la encuesta prevista, el ejecutivo europeo
invita a los agentes sociales, econdmicos y ciu-
dadanos a que le hagan llegar sus comenta-
rios (12) antes del | de junio de 2001, sacando
mds partido al «Didlogo con los ciudadanos y las

(12) Comision Europea: DG MARKT/E. Rue de la Loi. 200
(1049 Bruselas). incorporando una direccion especifica de correo
electrinico: MARKT-services@cec.cuwint.

empresas» desarrollado a través de Internet.
Como acaba de senalar la Comision «prestar ser-
vicios de Amsterdam a Atenas deberd ser tan
simple como lo es de Amsterdam a Rotter-
dam» (13).

{131 COMISION EUROPEA (2000). Comunicacion al Conse-
jo v el Parlamento. 29-12-2000. op. cit.. pigina 8. Europeos de la
Universidad San Pablo-CEU.
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