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1a ciudad se ha situado en mapas don-
de antes no figuraba, como el dela
tecnologia. «Hace veinte afios la gen-
te se extrafiaba cuando en un even-
to de nuestro sector deciamos que
éramos una empresa malagueia.
Hoy ya now, afirma Luis Fernando
Martinez, director general de AT4
‘Wireless, empresa que puede presu-
mir hoy de ser el laboratorio de en-
sayo mds completo del mundo en
tecnologias inalimbricas. A ello no
'solo ha contribuido la competitivi-
dad de sus productos y servicios, sino
la profesionalidad de sus trabajado-
res. «Siempre que enviamos inge-
nieros malagueios al extranjero que-
dan encantados y nos preguntan
dénde se han formadon, afiade.

MALAGA Y EL MERCADG
EXTERIOR

» Exportaciones. Alcanzaron en
2011 la cifra récord de 1.474.908
euros, un 9,3% mds que en 2010.

» Empresas exportadoras. 3.381
en 2011, un 34% mas que en 2007.

» Productos. Materiales y produc-.

tos industriales 41%), productos
agroalimentarios (35%), bienes de
consumo (22%) y bebidas (0,7%).

» Destinos. El161% vaala UE.
Italia, Francia, Portugal, Alema-
nia y Suiza encabezan el ranking.

'AT4 Wireless y las demds empre-
sas del ramo tecnolégico que estin
conquistando mercados exteriores
se suman a las que exportan produc-
tos més tradicionales, como el acei-
te de oliva, el vino y los productos
hortofruticolas. Su testimonio es
una valiosa guia para cualquier em-
presa que se enfrente al reto delain-
ternacionalizacién. Y si hay un de-
nominador comyn en su experien-
cia es la constancia. «Es un trabajo
muy lento y hay que estar dispues-
to ainvertir trabajo y dineron, resu-
me el gerente de Hojiblanca, Anto-
nio Luque.

La experiencia incluye cometer
eryores. Pagar la novatada, en térmi-
nos coloquiales. «Sin equivocarse no

. Hojiblanca
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MALAGA Al menos una de
cada diez botellas de aceite de
oliva que se venden en Chi-
na proceden de Hojiblanca.
i Puede parecer poco, pero esto
convierte ala cooperativa an-
tequeranaen lider de ese mer-
cado, aligual que lo esdel es-
tadounidense, el japonés o el
mexicano. La exportacion
aporta yael45% de la factu-
racién de este grupo oleicola,

euros en 2011. En su seccién
de aceituna el porcentaje es
muy superior, del 85%.

Para su gerente, Antonio
Lugque, laimportanda de ven-
der fueravamasalld de las ci-
fras: representa la oportuni-
dad de «un futuro mejor para

querozo los 390 millones de -

Aceite de oliva andaluz para
comerse el mercado chino

los miles de socios de Hoji-
blanca. «Mercados como el
chino o el americano nos ga-
rantizaran que el consumno de
aceite de oliva mundial vaya
creciendo, algo imprescindi-
ble.para que la oferta y la de-
manda se equilibren porque
la produccién no deja de cre-
cer gracias a los avances téc-
nicos», explica.

En busca de precios mas
justos para sus agricultores sa-
1i6 Hojiblanca por primera vez
al mercado exterioral poco de
nacer, en 1987. E] destino no
podia ser otro que Italia, prin-
cipal comprador de aceite an-
daluz. «Conseguimos elimi-
‘nar los intermediarios y tra-
tar directamente con Jos en-
vasadoresy, indica Luque.

envasadores de alli», apunta.

Después se fueron sumando
otros paises hastallegar a los
140 actuales. La mayor parte
de las exportaciones siguen

siendo a granel, aunque el por-
centaje de envasado vacre- |

ciendo. «Seria muy bonito que
todo el aceite saliera en bote-
1la con nuestra marca, perof
hay que ser realista. La ma-
nera de crecer enmercados
como el chinoes aliarse con

El éxito internacional de
Hojiblanca es fruto del traba-
jo «lento y pacienten de un
departamento de exportacién
que ha pasado de una aquin-
ce personas. «Es dificil, pero
hay que hacerlo: hay que co-
ger lamaletan, aconseja a las
empresas malaguefias.
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se aprende. Nosotros tuvimos que ce-
rrar una filial que abrimos en Chile
en1998. Era demasiado pronton, con-
fiesa el director de AT4.

Estudiar bien el mercado donde
se quiere operar y buscar el respaldo
de instituciones especializadas en
apoyar a los exportadores, como el
Icex, la Agencia de Promocién Exte-
rior delaJunta de Andalucia olas Ca-
maras de Comercio, son otros con-
sejos compartidos por todos los em-
presarios malaguefios con experien-
cia internacional. «El mejor conoci-
miento del mexcado permite iden-
tificar nuevas oportunidades no
previstas anteriormente. Hay que
estar dispuestos a hacer cambios en
el guiény, afiade Martinez.

Bodegas Quitapenas

Vinos que
quitan las
penas en
medio
mundo

aNT

MALAGA Logicamente, muy
pocos consumidores en Polo-
nia conocen el significado de
lamarca Quitapenas. Sin em-
bargo, si que conocen y apre-
cian el apellido «Vino de Ma-
lagan que llevan las botellas
de estabodega. Y es que este
topdnimo es sinénimo de vino
dulce en todo el mundo gra-
cias alalabor de bodegas como
la que regentala familia Sué-
rez.

Esta compafiia, que fue fun-
dadaen 1880, es unade las
mds veteranas de Malaga en
las lides de la exportacion. Su
aventura internacional co-
menz6 hace alrededor de 35
afios, pexo en las dos ltimas
décadas se haintensificado
para compensar la caida del
consumo de los vinos genero-
sos en el mercado espafiol. Ac-
tualmente, los vinos de
Quitapenas estin pre-
sentes en casi una
treintena de paises.
«Somos los nimero
uno en los paises

delantiguo blogue
comunista: Polo-
nia, Repiblica’
Checa, Hungria..n,
detaila su director
comercial, Victor
Suarez. Les siguen
paises como Italia,
Francia, Alernania, Aus-
tria, Suecia, Finlandia, Pa-
namd, Austialia, Repiblica
Dominicana, Uruguay, Rusia,
Jap6n, Malasia... Cada afio, los
responsablés de Quitapenas
se marcan el objetivo de en-
trar en algiin mercado nuevo.
Actualmente estdn ala espe-
ra de materializar las prime-
as ventas en China, laIn-
dia y algiin pais arabe. Esto
altimo, por cierto, es posi-
ble graciasa sunueva linea
de vinos desalcoholizados.
Y es que pese a seruna
empresa mas que centena- -
ria, Quitapenas no renuncia
a serinnovadora. Asi, actual-
mente estd acondicionando
subodega para poder elaborar
vinos espumosos que estén
«mds en linea con los gustos
de los jovenesn, de la misma
manera que hace unos afios
lanz6 su propia gama de tin-
tos y blancos. Sudrez conside-
ra que la exportacion «estd al
alcance de quien se Jo propon-
gan, pero «hay que invertir di-
nero, dedicarle tiempo y ser
consciente de que hay que
arriesgary, advierte,




