grupo

froneris

Para quem o negdcio conta

Jornal: Diari de Terrassa

Periodicidade: Diario

Data: 02-04-2011
Secc¢do: Economia

Pagina: 50

CLIPPING

“Los espaiioles
reflotan muchas
empresas
portuguesas”

Filomena Ramilo, ejec

© Esta experta fiscal
explicé en la Cecot
las oportunidades de
negocio en Portugal

Josep Lluis Alonso

El Club Cecot Internacionalitzacic ce-
lebrd ayer un seminario sobre cémo
hacer negocios con Portugal, que pro-
tagonizd Filomena Ramilo, fundado-
ra de Granja Contabilidad e Consulto-
ria Fiscal, Ltd. Esta compafiia forma

parte ahora de Moneris, un grupo
creado hace tres afios que integraa 22
de las mejores gestorias y consultorias
de Portugal, la mayoria con 30 afios de
existencia, que es la experiencia me-
dia que acumula el grupo en todas sus
dreas.

Fue fundado por bancos muy poten-
tes y dos socios privados “con un gran
poder econémico, que son muy ho-
nestos, trabajadores y emprendedo-
res’, subraya Ramilo. Su actividad estd
muy orientada “a dar apoyo al inver-
sor extranjero en Portugal”. Dice que
los duefios “no tienen miedo porque
siguen comprando empresas y traba-
jando en un negocio que tiene “a los
mejores profesionales contables, fis-
cales, laborales, abogados...” La anti-
gua empresa de Ramilo estaba espe-
cializada en contabilidad y asesoria
fiscal alas empresas extranjeras esta-
blecidas en Portugal, que es alo que
sigue dedicindose actualmente.

CRISIS NO, GUERRA ECONOMICA

Preguntada cudl es el atractivo de Por-
tugal para las empresas espariolas, es-
peta: “Creo que estamos viviendo
como una guerra econdmica, donde
solamente los excelentes sobreviven.
Yo no hablo de crisis, porquela verdad
es que hay gente en Portugal que si-
gue con unos beneficios muy grandes
y una produccién elevada, mientras

utiva de Moneris

que otra gente con la misma actividad
sufre grandes pérdidas y tiene que ce-
rrar’.

En este caso —prosigue-son los es-
paiioles, muy bien organizados, quie-
nes van a Portugal y recogen la opor-
tunidad que nace del pesimismo del
portugués del pais del Fado: adquie-
ren esas compafias y muy rapida-
mente las reflotan”. Subraya que los
esparioles estdn comprando “muchi-
simas empresas” en Portugal. Repre-
sentan la mayor inversidn de extran-
jeros, seguidos de Alemania.

“NO HACER CASO A LOS MEDIOS"
Enrelacion al elevado déficity ala cri-
tica situacion del pais, asegura que no
es un handicap para las empresas.
Insiste en que la crisis, a la que llama
“la guerra econdmica’, no es un pro-
blema, sino una oportunidad. “Los
mejores negocios se hacen en mo-
mentos de crisis. Es cuando la gente
puede ganar mds”. Recuerda que en
su empresa empezd a trabajar en 1979
“y ya he vivido muchas crisis. Siempre
he visto a gente ganar mucho dinero
y aotros perder mucho dinero”. Su ar-
gumento es que las que ganan mds
son las que estin bien gestionadas y
siguen con una organizacion excelen-
te.

“El truco estd en tener excelentes
profesionales y no hacer mucho caso
a los medios de comunicacién social
-lo siento, dice riéndose-, porque la
comunicacion social es muy negativa.
Yo he vivido desde el advenimiento de
la democracia 21 o 22 gobiernos en
Portugal. Ya he pasado unas cinco cri-
sis v, sin embargo, siempre ha habido
numerosas empresas con muchos be-
neficios y empresas también con pér-
didas”. Sobre las razones por qué mu-
chas empresas portuguesas acaban
pasando a manos espariolas, explica
que se debe a un problema generacio-
nal y de sucesién. “En Portugal las mi-
cro y medianas empresas son mayo-

Filomena Ramilo —de pie- y a su izquierda, Eliseu Vila, Assun Cirera y empresarios asistentes al seminario. reveonais

Los servicios se internacionalizan
“obligados por la necesidad”

Asun Cirera, asesora de comercio ex-
terior de la Cecot, comparte la opi-
nidn de Filomena Ramilo de que,
frente a las malas noticias econdmi-
cas sobre un pais “el discurso que a
menudo escuchamos de macroeco-
nomia no se corresponde con la ac-
tividad de las empresas. La percep-
cidn es que en estos momentos hay
una cierta reactivacion, sobre todo
de empresas que llevan tiempo tra-
bajando en el exterior. Teniamos este
seminario previsto desde hace tiem-
po y no nos parecid que las noticias
que llegan de Portugal fueran un
obstdculo”. Por otra parte, subraya
que percibe una mayor demanda de
servicios en el negocio internacional.
“Estamos incorporando un nuevo
tipo de economia a la internaciona-
lizacién. Y nos damos cuenta porque
los consultores nos encontramos
con que nos falta experiencia en ma-
teria de internacionalizacidn del ser-

ritariamente familiares. Muchos de los
fundadores estdn sobre los 60 afios o
mds, pero los hijos no quiere seguir
con el negocio de los padres. Esto es
muy normal. Eso ha pasado conmigo.
Mis hijos no han querido seguir con
la empresa”. Esta ejecutiva recuerda
que el 70 por ciento de los clientes de
la que fue su compatiia, integrada en

vicio”. A esto, el presidente de la Co-
misién de Comercio Exterior de la
Cecot, EliseuVila, abunda en que “te-
nemos que romper el esquema de
que internacionalizarse lo hace un
sefior que fabrica un producto aqui
ylovaavender fuera”.

LA ALDEA GLOBAL

Vila afiade que “internacionalizacion
tanto es vender un producto como
un servicio. Y no quiere decir que el
producto se tenga que fabricar aqui.
Tal vez ganamos mds disefiando aqui
y fabricando fuera. Internacionali-
zarse es tener la idea de la aldea glo-
bal. No vendemos en el barrio, sino
en la aldea global. Y traemos los be-
neficios a casa. Esa esla idea’.

Este empresario recuerda que du-
rante muchos afios la comisién que
ahora preside se preguntaba quién
tiraria del carro cuandola construc-
cién se viniera abajo —"yalo veiamos

Moneris el pasado mes de diciembre,
son espafioles y que, de éstos, el 60 por
ciento son catalanes, de los sectores y
perfiles mds diversos: purificacién de
agua, informdtica, comunicaciones,
compradores de fincas para agricul-
tura, construccion y promocidn inmo-
biliaria; servicios traducciones e intér-
pretes; abogados...

venir'-y ya entonces se decia que el
relevo lo tomaria la exportacion. De
hecho, “ahora la exportacion estd ti-
rando un poco, pero también tengo
que decir que no es gracias a las ayu-
das que se nos han dado nialo pre-
parada que pudiese estar la gente
para esto. Lo que pasa es que la ne-
cesidad obliga’, razona. “La empre-
sa cuando se encuentra con proble-
mas en el mercado interior empieza
amirar fuera. Es triste decirlo, pero
esperemos que sirva de leccidny que
cuando esta crisis pase, la proxima
que Venga ros encuentre més pre-
parados”.

Al seminario de ayer asistieron una
veintena de empresas de sectores di-
versos, industriales y de servicios al
50%, algunas ya con presencia en
Portugal y otras que quieren iniciar-
se en aquel mercado (ingenierias,
software de traduccién, consultorias,
tratamiento de residuos y otras).

LA FRASE

“Los mejores negocios
se hacen en momentos de
crisis. Se gana mucho més”

FILOMENA RAMILO
Experta contable y fiscal
del grupo Moneris




