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Las PYMES ihericas
recuperan ia confianza
en el mercado

Desde el pasado mes de septiembre se ha notado un aumento

de las inversiones espanolas y portuguesas al otro lado
de la frontera. Las pequefias y medianas empresas vuelven

a apostar en el pais vecino para hacer crecer sus firmas.

Actualidad€ ha querido saber qué cambios ha traido la crisis

a la hora de hacer negocios entre espafioles y portugueses. Todos
se han vuelto mas responsables y controladores con el dinero
para asegurarse el éxito. Ha vuelto la confianza

en las dos economias.
Textos Belén Rodrigo brodrigo@ccile.org Fotos DR
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os negocios ibéricos se han visto
petjudicados en los tiltimos afios
por la crisis econdmica de Espania
y Portugal. Es sabido que muchas
empresas de ambos lados de la

frontera instaladas en el pais vecino se vie-
ron obligadas a cerrar sus puertas y otras
m\"iﬂl‘(}n qll(‘ P‘D.‘ipﬁnfr Sus PI%\“CS Clt? il'l’
ternacionalizacion, Pero la crisis no acabd
con todo ya que son muchos los negocios
ibéricos que han seguido funcionando y
han surgido también nuevas oportunida-
des. Las pequenas y medianas empresas
(Pymes) han tenido un papel muy impor-
tante porque si bien algunas no han re-
sistido a las dificultades otras han pasado
con nota este dificil examen. Las econo-
mias vuelven a crecer, de forma timida, y
regresa la confianza en el mercado ibérico
que tanto potencial tiene. “Se empiezana
reunir las condiciones minimas con unas
economias un poco mas estabilizadas”,
explica a Actualidad€ Antonio Calgada
de S4, presidente de la Cdmara Hispano
Portuguesa (CHP). Portugal acaba de ter-

minar con el programa de ayuda finan-
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Las dos economias
ibéricas estan cada
vez mas estahilizadas
yfavorecenla

creacion de nuevos
negocios aunqgue
las inversiones son
menores

ciera de la troika y en Espana se ven los
primeros indicios de recuperacion. “La
exportacion ha mejorado las cuentas de
los paises quedando ahora la demanda
interna y el consumo pendientes. No va
a ser ficil. Se han realizado importantes
reformas y otras estdn pendientes de aco-
meter pero desde luego considero que la
confianza ira volviendo y eso serd clave
para ¢l futuro inmediato”, anade. No
se debe olvidar que el crédito empezard
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a fuir lentamente hacia las Pymes que
son al final “el mortor de la economia en
generacion de actividad y creacién de
emplea”. En territorio espafol destaca el
trabajo desempenado por varias empresas
de capital portugués en el mundo de la
consultorfa (Pacsis, My change, KCS), de
servicios (Ibersol), industriales (Ramos
Catarino, Petrotec), banca (BES, Caixa
Geral de Depositos, Grupo DOrey),
transporte (Luis Simoes) y energia (Galp,
EDP) “entre otras muchas que han in-
tensificado su presencia en Espafia en
los tildmos afos. La crisis no es exclusiva
del mercado ibérico pero estd claro que
la regién ibérica como un todo siempre
tendrd mds posibilidades que los paises
por separado”.

Camhios

Resulea interesante observar los cam-
bios que se han producido en la forma
de instalarse en un nueve mercado. Es
decir, ni los portugueses entran en Es-
pana como lo hacian hace diez afos ni
los espanoles invierten en Portugal de la

Area: 19,34 x 25,37 cm?
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manera que era costumbre en la tltima
década. Para la abogada espanola Marfa

José Mufioz (en la foro de la derecha), de

Saraiva Lima e Associados, ha variado
mucho el tipo de cliente espafiol que entra
en el mercado portugués. Trabaja en Lis-
boa desde hace mds de diez afios y llama
la atencion al hecho de que actualmente
las empresas espanolas entran “lentamen-
te en Portugal y de una forma diferentea
la habirual de la dltima década”, sin con-
tar los tiltimos anos que no entrd pric-
ticamente nada. Cree que este interés se
debe en parte a la publicidad que se est4
haciendo en Espafia para que se interna-
cionalicen las empresas. Antes de instalar-
se, “quieren saber el precio de lo que le va
a costar todo, lo analizan detalladamente
y preguntan por las diferencias respecto
a Espafa con la idea muy clara en sus
objetivos”, explica la abogada. Ademis
se dan un tiempo, “si no se cumplen los
objetivos en el plazo establecido se cierra
y se van a otro lado”, afiade, como ocurrié
con el grupo Lo Ménaco, de venta de col-
chones. Hace una década, por el contra-
rio, “las empresas entraban sin pregunrar,
parccia que cualquier firma tenia que te-
ner una sucursal en Portugal. Y ahora no
es asi, entran despacio y preguntan todo,
quieren tener todos los costes controlados
durante algtin tdempao”,

Las inversiones son menores y ademds
las firmas que llegan saben que las condi-

Al finalizar este ano Espafia sera el
pais que mas tiendas tenga de la
marca portuguesa de bolsos y ac-
cesorios Parfois. Esta presente en
el mercado espafiol desde el 2002
cuando abri6 su primera tienda en el
centro comercial Gran Via Il en Bar-
celona y siguieron otros locales en
Madrid y Valencia. Pero fue en 2011
cuando Parfois puso en marcha su
plan de expansion en Espana: 9
tiendas en el 2011, 26 en el 2012 y
40 el afio pasado. Para el 2014 es-
tan previstos un total de 50 nuevos

Parfois con mayor presencia en Espaiia

Maria José Muiioz
“Los nuevos
inversores analizan
al detalle todos los
costesy se danun
liempo para que
funcione el negocio”

ciones laborales son mds beneficiosas para
las empresas en Porrugal “porque el coste
del trabajador es menor y pagan un po-
quito mds que el salario minimo. Ademis
exigen mucho a los trabajadores”. Antes
no preguntaban, delegaban en alguien en
Pormugal y “hoy eso no ocurre, no dele-
gan y quieren controlar ¢l negocio desde
Espana’, atirma Maria Jos¢é Mufioz. A

espacios comerciales, entre tiendas
propias y franquicias, y llegar a to-
das las provincias. “El mercado esta
evolucionando segun lo previsto y
seguimos nuestro plan estratégico”,
explica a Actualidad€ la directora de
marketing de Parfois, Susana Coer-
ver. El negocio en Espana ya repre-
senta un 25 % del total de la empre-
sa que opera en 50 pajses. Como
diferencias entre los dos mercados
apuntan que existe mas competen-
cia en Espafay que las clientes “es-
tan mas atentas a las tendencias”.

nivel de inversién ni siquiera tiene sede
ni alquilan una oficina, “directamente
buscan un centro de negocios o tienen su
sede fiscal en su despacho de abogados”,
E incluso ¢l trabajo de los abogados ha
cambiado, “nos hemos tenido que adap-
tar”, reconoce la abogada. “Prestamos
un servicio puntual, de calidad, pero el
cliente quiere saber desde el principio lo
que vamos a hacer y lo que le va a costar”,
anade. Le resulta curioso el hecho de que
las empresas tienen la idea que en Portu-
gal se paga menos que en Espana. “Ex-
ceptuando la mano de obra, la realidad
es que montar un negocio en Portugal
resulta igual o mds caro”, aclara. A nivel
juridico algunas firmas crean sucursales y
otras una sociedad pero en cualquiera de
los dos casos controlan mucho los gastos.
Para Maria José Munoz las empresas es-
pafolas “entran porque les da una visién
de internacionalizacion y porque saben
que los costes de los trabajadores es mads
barato”,

El sector del turismo es ¢l que estd atra-
yendo a mds espaiioles, especialmente en
Lisboa, y todo lo que estd relacionado con
ocio y bienestar fisico. “Son sobre todo
franquicias, han despegado y el primer
sitio para salir, una vez posi(ion;-ld;:s en
Espana, es Portugal”, explica la abogada
espanola. El hecho de que la economia
esté mejorando en Espana anima a mu-
chas empresas a salir fuera y no hay que
olvidar que “Lisboa estd de moda y se
seguird invirtiendo en el sector turfstico”,
Su clima, gastronomia y sus precios, ase-
quibles para los turistas, la convierten en
un dfﬁfin() ilrl‘l‘!k‘li\-’u con I'I'JUL'IIU P()ﬁ.’nci'ﬂl
de crecimiento.

Uno de sus clientes es el grupo ARC
Eurobanan, empresa lider en el sector de
la distribucién hortofruticola en Espana,
Una de sus tltimas apuestas empresaria-
les es un proyecto con 300 hecrdreas pro-
pias entre Galicia y ¢l Norte de Portugal,
mas las 480 de los agricultores asociados
a Kiwiberico. Esta es una marca desarro-
llada por el grupo Eurobanan. “El sector
agricola estd teniendo (iltimamente en
Portugal mds presencia’, afirma Maria

José, “por la situacion climatologica de

Portugal hay cada vez mads incerés en en-
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trar para producir productos como kiwis,
espdrragos, aguacates. . . variedades tropi-
cales que en Espafia no se pueden plantar”.
También en el sector agroalimentario ha
entrado recientemente Ahumados Do-
minguez, con un espacio propio dentro
del supermercado de El Corte Inglés.

Sectores

El empresario Manuel Alvarez, de Remax,
llama la atencion al hecho de la reactiva-
cion del mercado inmobiliario donde se
estd notando mds confianza y comprado-
res. “Normalmente el sector inmobiliatio
es el primer indicador de la recuperacion
econdmica de un pais y este ano se estd
moviendo mucho y hay buenas perspec-
tivas”, afirma. Los niimeros no enganan y
en su empresa, en lo que va de ano, se ha
notado un crecimiento del 55%. “Incluso
en crisis han llegado a Portugal algunas
empresas, porque es el mercado natural
para la primera internacionalizacién de
las companias”, resalta Manuel Alvarez,
quien llego a Portugal hace 20 afos para
instalar los supermercados Dia en Por-
tugal (Mini Preco), la que fue la primera
apuesta en el exterior de la cadena espa-
fiola. Ahora se estd notando la llegada de
sectores como informdtica, consultoria o
servicios’, anade.

Por su parte Luz Torrico (en la foto
de arriba a la derecha), abogada de SRS
confirma a Actualidade€
que en este despacho ha crecido mucho

Advogados,

el niimero de operaciones desde finales
del 2013. “Hay mds movimiento entre
las empresas y mds operaciones, tanto de
espanolas como de otras nacionalidades™.
Senala que durante los dos tltimos anos
tinicamente los departamentos de laboral
y contencioso han sido los que han teni-
do mds movimiento en los despachos "y
ahora se ha reactivado la actividad nor-
mal”. Luz Torrico encuentra también
muchas diferencias en la entrada de las
nuevas empresas si se compara con una
década arrds. “Controlan el personal que
contratan y se revisan todos los contratos
y facturas”, subraya. “Ya no hay casos de
empresas que se instalaban en Porrugal
comprando palacetes, coches y casas, se
negocia bien todas las condiciones con los

e |
Luz Torrico: “las
empresas revisan
todos los contratos
v facturas, nos piden

asesoramiento para
todo”

El Grupo Raza eligio Portugal para
iniciar su andadura internacional.
Lo hizo con su primera tienda
Hamburguesa Nostra en Lisboa,
en un espacio dentro del super-
mercado de El Corte Inglés. Fue
inaugurado a finales del afo pa-
sado. La decision de elegir el pais
vecino para su estreno fuera de
Esparia se debio a la proximidad
geografica que facilita la logistica
del negocio y a la buena relacion
que tienen con El Corte Inglés.
Los grandes almacenes, con
quien trabajan en varias ciudades
espanolas, les ofrecieron estar en
su centro de Lisboa, “y considera-
mos gue era positivo dar el paso
al extranjero. Lisboa esta mas cer-
ca de Madrid que otras ciudades
espafolas y era importante poner
a prueba la parte burocratica del
negocio en otro pais, para apren-
der a enfrentarnos al papeleo”,
explica Juan Pozuelo, el chef de
Hamburguesa Nostra.

El 2014 servird para consolidar la

Hamburguesa Nostra se aventura en Portugal

trabajadores”, Incluso a la hora de elegir
un banco, “nos piden asesoramiento e
intentan saber qué comisiones establecen
cada entidad”.

Jorge Scharfhausen, director general de
Lax Consultores, acompana muy de cer-
ca la presencia de empresas espanolas en
Portugal y viceversa. Realizan trabajos de
asesorfa contable, fiscal y laboral, y and-
lisis de viabilidad de empresas, cuando
van a arrancar asi como procesos de recu-
peracion de empresas. “Se estd notando
algo de movimiento”, afirma. En el caso
del mercado portugués, los espanoles
que llegan a la aventura, “sin tenerlo
bien preparado, no duran mucho pero
Cl.lElndO [iCIItI‘I un Pr(]yCCLU 5|,‘ F | ﬂigll’
nas pequefias empresas les estd yendo
muy bien”, Otra sorpresa estd siendo la

marca en Portugal y decidir qué
planes de expansion tienen para
el pais vecino. Saben que El Corte
Inglés quiere desarrollar en la ca-
pital lusa el concepto de Gourmet
Experience y les gustaria partici-
par. “Nuestra idea es abrir esta-
blecimientos propios y a lo largo
de este ano tendremos al menos
uno nuevo en Madrid”, afirma
Juan Pozuelo. En funcién de cémo
vaya el negocio en Lisboa, donde
no descartan poder tener también
su propio espacio, “hay capitales
europeas donde también tendria
sentido estar presentes, como
Londres, Paris o Berlin".
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One law consulting, apoyo y acompaiiamiento en I
internacionalizacion de las empresas

Ha surgido recientemente en el
mercado One law consulting, una
empresa dedicada al apoyo a la in-
ternacionalizacién de la economia
ibérica. “Acompanamos proyectos,
estrategias, marcas o productos en
su implantacién y proyeccion inter-
nacional”, explica a Actualidad€ Pilar
Blanco, socia y directora general de
la nueva firma. “Lo hacemos a través
de una red testada en los principales
mercados comerciales del mundo,
con particular destaque de los mer-
cados de matriz de habla espariola y
portuguesa”, afade. Su metodologia
de trabajo esta muy basada en el
potencial de las nuevas tecnologias
por lo que proporciona al empresario
ibérico “un alto nivel de eficacia y de
ahorro en sus costes con la estra-
tegia internacional. Conociendo los
mercados intemacionales ayuda-
mos a las empresas”.

Con sede en Madrid y Lisboa es-
tan trabajando mucho con start
up. “Normalmente buscan un po-
sicionamiento comercial, quieren o
vender su producto o buscar socios
estratégicos”, afirma Pilar. Abundan
sobre todo las empresas tecnologi-
cas y también otros mas tradiciona-
les, “pero siempre tienen un perfil

diferenciador”. Otro de los puntos
en comun de estos negocios es el
hecho de que en la mayor parte de
los casos tienen poco respaldo eco-
némico y por eso quieren abaratar
todas las gestiones. One law con-
sulting aplica unos honorarios bajos
de partida, para cubrir los gastos,
“y luego nos involucramos en el
proyecto del cliente, pretendemos
que la relacion con la compania sea
mas a medio y largo plazo”.

Servicios

Uno de los primeros servicios que
ofrece One law consulting es un estu-
dio de prospeccion. Se trata de anali-
zar las posibilidades de laempresa en
el mercado de destino, localizacion
de socios comerciales (importadores,
agentes, distribuidores, fabricantes,
socios comerciales, socios tecnologi-
cos y/o estratégicos, etc) e informa-
cién detallada de los mismos. Se pre-
senta laempresa a dichos socios y se
elabora un informe de conclusiones.

Entre los servicios mas innovado-
res se encuentra la agenda virtual
personalizada donde se incluyen
los contactos mas relevantes que
hayan mostrado interés en iniciar re-
laciones comerciales o tecnolégicas

con la empresa. “La Agenda Virtual
consiste en la organizacion de vi-
deoconferencias individuales (via
skype} entre la empresa y los posi-
bles interesados en destino, presen-
tados previamente en el Informe de
Conclusiones”, explica la directora
general. Dichas videoconferencias
consistiran en un encuentro virtual
entre la compania y la contraparte
seleccionada en el pais destinoen la
que podran presentarse interesesy
expectativas. “La duracion de cada
videoconferencia no superara los 50
minutos”. El plazo de preparacion de
esta agenda ronda el mes.

Redes de cooperacion

Otra de las areas de esta empresa
es la de generar y organizar redes
de cooperacion empresarial. Para
ello prestan “asesoramiento y ges-
tiones para promocionar, tutorizar y
asesorar integralmente todo tipo de
coaliciones y agrupaciones”, avanza
Pilar Blanca. Abordan todo tipo de
facetas (estratégica, organizativa,
marketing, legal, fiscal, recursos hu-
manos, efc.) para crear este tipo de
redes y prestan apoyo tanto a em-
presas como a instituciones en todo
lo relacionado con esta temética.

de empresarios portugueses. “Mucha  contables y laborales de los dos paises’, contagios y ademds se puede vender cl

gente crea modelos de negocios muy in-  afirma su director general. Reconoce  negocio”, aclara. Resalta también que

novadores con dos caracteristicas muy  que esperaba un crecimiento mds ripido  todavia existen diferencias entre los

importantes’, afirma Scharfhausen. Por  del negocio en Espana aunque este afo  dos mercados, “van convergiendo pero

un lado, “tienen una estructura muy  se estdn recuperando muy bien. “Hace  siguen existiendo diferencias significa-

ligera, dirigida al puro negocio”, dan- diez anos habia bastante flujo; abrieron  tivas tanto a nivel contable como fiscal

do menos II]'I'II'IOI'T}JJ'ICQ i-ll CStarus d(’ EZI I_'!&Sl'.ll'll&'S cmpresds con L_',;;lpi[;ll IT()]’ELI- ¥ sobre TULJD IHbOI"{{j“. SleI'ﬂ}"iI. No cree

empresa, ¥ por otro lado, “empiezan  gues pero hace dos anos se freno ysigue  que se pucda decir que un pais es mas

internacionalizando sin esperan a con-  habiendo miedo”, subraya. “Ha estado  favorable que otro a la hora de montar

solidarse en su propio pais”. muy parado y del verano a esta parte  un negocio porque depende mucho

Esta empresa rambién dio el salto al  hay mds movimiento. Hay mds pre-  de la dimensién que tenga la empresa.

mercado espanol hace unos afios, “sal-  guntas y consultas”, afiade. “Crear una  Cree que con la crisis la clase media

tamos porque entendiamos que era  sucursal es ventajoso para las multina-  ha salido castigada y los comercios o

nuestro mercado natural. Conocemos  cionales pero yo creo que hay preferen-  servicios destinados para ellos han

muy bien las caracteristicas financieras, cia por una filial porque evita efectos  reducido sus ventas. “Por ¢l contrario
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funciona bien el lujo y el low cost. Hay

muchas marcas en diferentes dreas con

precios contenidos con buena calidad
e —— C

y presentacion”. En definitiva, “esta-

mos en la fase de desarrollo de nuevos

servicios, hay muchos cambios pro-

pios de una siruacion de crisis .

Innovacion y tecnologia

Los negocios de dreas de innovacion
y tecnologia, publicidad y en otros que
no son los tradicionales sino sectores
punteros estin atrayendo a muchos
portugueses a entrar en Espana. José
Manuel Sevilla (en la foto de la derecha),
socio del despacho Iberjuris confirma
que estin notando en el despacho un
crecimiento de sociedades de capital
portugués o hispano luso en Espana.
“En los sectores punteros son jovenes
empresarios los que mds se aventuran
y también hay muchas empresas fami-
liares cuyas nuevas generaciones estdn
llegando al poder y ven en Espafia su
mercado natural de expansion”, resalta
este abogado.

Ambos paises se complementan muy
bien a la hora de pensar en negocios

Hace menos de un mes gue ha
abierto la primera tienda Dama de
Copas en Madrid. Este negocio
comenzo en Lisboa, de la mano de
dos amigas polacas, Inés Basek
y Margarida Furst, que llegaron a
Portugal hace anos antes por mo-
tivos personales. Y a ellas se unio
el socio portugués Jodo Coimbra.
“Los mercados son parecidos Y
nuestra mision es ensenar y educar
a las mujeres”, explica Inés Basek
sobre su llegada a Madrid. Esta
tienda vende sujetadores y el éxi-
to radica en la variedad de formas
y tamarios, con mas de cien refe-
rencias, y el asesoramiento pres-
tado a las clientas. Comenzaron
en octubre 2009 con workshops
en un restaurante de unos amigos
y poco después abrieron un es-

José Manuel Sevilla:
“En los sectores
punteros son jovenes
empresarios los que
mas se aventuran”

en otros continentes, en cspcci;ll Ame-
rica Latina y Africa. “La internacio-
nalizacion de la empresa espanola en
América Latina les fascina a los por-
tugueses”, afirma José Manuel Sevilla.
Cree ademds que hace falta en Espana

Damas de copa, la mas reciente entrada portuguesa en Espaiia

pacio en un 2° piso de la Rua do
Carmo. “No teniamos dinero para
invertir y era dificil pedir un presta-
mo, empezamos invirtiendo 5000
euros”, recuerda la social. Abrieron
un segundo local en Oporto, tam-
bién en un piso y finalmente en el
2012 juntaron dinero suficiente para
abrir la primera tienda en Lisboa,
seguida de otra en Oporto. Con-
solidado el negocio en Portugal, y
fruto del caracter emprendedor de
sus socios, desde hace mas de un
ano que preparaban su desembar-
co en Espana. “Encontrar el local
fue facil, andando por las calles y las
inmobiliarias trabajan muy bien”. En
esta nueva andadura han invertido
100.000 euros. Han alquilado un lo-
cal en la calle Goya de 120 metros
cuadrados, con tres niveles, y ahora

“cuadros de habla portuguesa para la
integracion del mercado latinoame-
ricano”, teniendo en cuenta el peso ¢
importancia de Brasil. José Manuel
Sevilla destaca rambién el hecho de
que los bancos portugueses y espano-
les han presentada soluciones ibéricas
a las empresas presentes en los daos
paises lo cual “ayuda y solucionan mu-

chas cosas”.

Futuro optimista

También existen empresas que toda-
via no han dado el salto al pafs vecino,
aunque esperan hacerlo en breve, Tal
es el caso de Shoes Closet, una marca
de zapatos artesanales con fibrica en
Sao Joao da Madeira. Sus duenos es-
tan analizando bien el mercado antes
de lanzarse pero reconocen que es un
mercado que les interesa mucho. “Nos
gustarfa estar presentes en Espana aun-
que queremos estudiar bien todos los
pasos antes de entrar’, subraya Miguel
Marques.

Una senal de que el mercado ibérico
sigue vivo para las pequenas y media-
nas empresas. l

se estan dando a conocer.

Como surgieron en tiempos de cri-
sis los socios de Dama de Copas
saben lo que es tener todos los
gastos controlados y de ahi que
el sujetador mas caro que venden
es de 60 euros. “Nacimos en plena
crisis pero pensamos de una forma
diferente. Creamos mucho conte-
nido alrededor del tema y asi nace
interés en determinada marca”,
explica Inés. Su idea es ganarse la
confianza de las madrilenas, “no
queremos ser una multinacional
sino que nuestras clientas se iden-
tifiquen con nuestro producto”. En
este nuevo mercado se quieren de-
dicar al 100% vy por ello todos los
colaboradores de Portugal estan
implicados en el mismo, controlan-
do el proceso de atendimiento.
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