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“Me encanta la diversidad en Iberia”

esde muy pequeiio no veo a Espuﬁa

como un pafs extranjero y lejano. Soy
natural de Oporto y desde siempre me
acostumbré a ir a Galicia més a menudo
que a Lishoa o a otras ciudades del sur de
Portugal. Me encanta la diversidad en Ibe-
ria, bajo muchos matices comunes a nivel
cultural, gastronémico, religioso, social,
ete. Cuando asistimos al fiitbol en Espafia,
nos enteramos de que el estilo y la técnica
de los jugadores son parecidos con lo que
vemos en el campeonato portugués. La
proximidad fisica ha permitido crear rela-
ciones familiares, culturales y econémicas
muy estrechas entre los dos paises. A nivel
de la Unién Europea, los gobiernos de los
dos pafses acuerdan estrategias conjuntas
para después presentarlas en las cumbres de Bruselas.

Como abogado y asesor a empresas en sus inversiones en
Portugal y en el extranjero, es interesante seguir los procesos
de internacionalizacién de las empresas portuguesas y espafio-
las en el mercado ibérico. Las espafiolas fueron las primeras a
desarrollar sus actividades y negocios en Portugal, a través de
la adquisicién de compaifas portuguesas, la incorporacién de
sucursales y también del establecimiento de acuerdos locales.
Las empresas portuguesas empezaron a invertir en Espana,
como un proceso natural de expansion.

Las cifras son muy respecto a la importancia de las exporta-
ciones y de la inversién directa entre los dos paises. Las eco-
nomias estdn completamente mezcladas, en particular en las
regiones mis cercanas de la frontera,

Hay nuevos retos para las empresas exportadoras. Es nece-
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sario ganar nuevos mercados en Africa yen
Latinoamérica. Las compafifas portuguesas
tienen un conocimiento muy profundo de
los PALOP (pafses africanos de habla oficial
portuguesa) y de Brasil. Este,puede ayudar
al establecimiento de acuerdos empresaria-
les, segrin los cuales las compaiiias espaiio-
las pueden acceder a los mercados africanos
como Angola 0 Mozambique a través de las
empresas portuguesas que estdn estableci-
das alli hace mucho tiempo y ya tienen su
propio entorno comercial. Lo mismo pasa
en los pafses de Latinoamérica en que las
empresas espaﬁolas estdn bien posiciona-
das, tienen una larga experiencia Y cono-
cimiento de mercado y, por eso, pueden
generar oportunidades interesantes para la
exportacién de productos portugueses y para el establecimiento
de acuerdos comerciales y la realizacion de inversiones locales
a largo plazo. Esto significa que las empresas ibéricas, tienen
también mucha complementariedad que deberén intentar apro-
vechar al maximo para poder acceder a nuevos mercados en
paises emergentes.

Las empresas portuguesas y espafiolas tienen mds problemas
en acceder al erédito bancario. Los bancos estin bajo fuerte
presion para aumentar sus niveles de solvencia v de capital, y
estdn cerrando el grifo del erédito a las familias y a las empre-
sas. Las empresas necesitan de financiacién, pero los bancos
piden intereses muy altos a las mejores compaifas y las otras
compailias simplemente no tienen acceso al crédito. Esta situa-
cién va a obligar a las empresas a retrasar sus planes de inver-
sion. Tendran que buscar sinergias con otras para expandir
sus negocios. Me parece natural que una empresa espafiola y
otra portuguesa —que incluso puedan competir entre si en el
mercado ibérico— establezcan acuerdos comerciales para pai-
ses especificos, en particular en los PALOP o en Latinoamé-
rica. La crisis que estamos pasando, la necesidad y urgencia
de expandir las inversiones en mercados emergentes, puede
agilizar alianzas y realizacién de inversiones conjuntas entre
empresas portuguesas y espaiiolas.

También representan un reto importante a los abogados de
las compaififas que estin incrementando sus negocios en el
extranjero. Las soluciones legales tendrén que ser estudiadas de
forma mis integrada, compatibilizar las diferentes jurisdiccio-
nes y los requisitos legales a que las empresas estardn sujetas.
Los abogados también tendrdn que establecer acuerdos con
otros despachos o incluso abrir sus propias oficinas en los pai-
ses de destino (PALOP y Latinoamérica) para mejor asesorar
a sus Clientes. Tendrédn que dar respuesta a sus clientes para el
desarrollo de sus estrategias de crecimiento internacional. La
profesién de abogado, exigente, es dindmica e interesante. E
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