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MALAGA. (Intermnacionalizacién»
_se ha convertido en el primer man-
damiento para las empresas. Esun
mantra que repiten todos los exper-
tos, los politicas, los lideres de las
patronales... Hay que intemaciona-
lizarse, si, pero ;c6mo?, se pregun-
tan muchas pymes ante la faltade |
perspectivas en el mercado patrio.

g

Lo cierto es que la aventura in-
ternacional tienta cada vez a mas
empresas malaguefias. El afio pasa-
‘do, 3.381 de ellas realizaron algu-
naventa en el extranjero, segin el
Instituto de Comercio Exterior
(Icex): un 34% mas de las que lo hi-
cieron en 2007 y mas del doble que
en 2001. De ellas, casi dos mil ini-

ciaron o reiniciaron la a¢tividad in-
ternacional. También haido cre-
ciendo, aunque a menor ritmo, el
nimero de exportadoras «regula-
res», es dedir, las que llevan operan-
do en el mercado exterior al menos
cuatro afios consecutivos. En la pro-
vincia son ya 584, casi un centenar
mas que hace cuatro aiios.

Entre dicho club de exportado-
res habituales hay compaiiias ma-
lagueiias que destacan por derecho
propio. Suaudacia, su tesén y la ca-
lidad de sus productos las han con-
vertido en referentes intemnaciona-
les dentro de sus sectores, asi como
en embajadoras de la marca ‘Mala-
ga'. De hecho, gracias a su prestigio

Trops

La mayor exportadora de
aguacates y mangos axarquicos
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MALAGA Miguel Téllez, En-
rique Gil, Antonio Romero,
Miguel:Abad ¥ José Portolés
jamds imaginaron que Ia so-
ciedad agraria de transforma-
cién (SAT) que fundaron en
1979 en Vélez-Milaga para co-
mercializar las fresas que por
entonces se empezaban a cul-
tivar en la Axarquia llegaria a
convertirse en Ia principal ex-
portadora de frutos subtropi-
cales del pais.

Progresivamente aquellas’

fresas se fueron sustituyen-
do por plantaciones de agua-
cates, mangos, nisperos, chi-
rimoyas y kumquats, que se
adaptaron ala perfeccién alas
fértiles vegas de la comarca
mas oriental de la provincia.

Trops cerr6 el pasado afio con
un récord de facturacion de
32 millones de euros, de los
que el 80% provinieron de las
ventasrealizadas a una trein-
tenade paises del norte de Eu-

‘Topa, Asia y Aftica.

Buena parte del éxito de
esta cooperativa, que integra
a casi dos mil agricultores, se
debe altesén de su presiden-
te desde 1997, el frigilianen-
se José Manuel Acosta, quien
nada mds acceder al cargo fi-
ché como gerente a un eco-
normista vasco que jamds ha-
bia visto una finca de aguaca-
tes en su vida, Enrique Coli-
lles. Este tindem ha condu-
cido aTrops a liderar el mer-
cado de los subtropicales. De
hecho, sus perspectivas de

crecimiento han llevadoala
sociedad a construiruna nue-
vanave ala que se trasladard
en la segunda quincena de
mayo, cuando se termine la
campafia del aguacate. Domi-

_nar los canales de comerciali-

zacion ha sido su gran éxito,
permitiendo asia los agricul-
tores axirquicos permanecer
ajenos ala crisis de precios que
viven casi todos los demas
sectores agricolas.

Ademas de aguacates y
Jmangos, la fifma vende hier-
bas finas (perejil, cllantro, pue-
1ros y cebolletas) en paises del
norte de Europs, asf como
guacamole. Su dltima crea-
ci6n es el prirner gazpacho de
aguacate del mercado, que ya
se est comercializando.

AT4 Wireless

L.a empresa que situd a Malaga en
elmapadelas telecomunlcaaones
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MALAGA (Mafiana cogesun
avion a Las Vegasy. Fernando
Hardasmal, hoy subdirector
general de AT4 Wireless, no
olvida su primera misién co-
merdal Fue en 1992, el mis-
mo afio en que ech6 a andar

este laboratorio de ensayos

especializado en tecnologias
inalimbricas (entonces la-
mada Cetecom). El destino:
una feria de telecomunicacio-
nes en dicha ciudad america-
na. Fruto de su improvisado
viaje fue la primera venta in-
ternacional de su compatiia:
la certificacion de un médem
de una firma taiwanesa. «El
reto de la internacionaliza-
cién que ahora se plantean

muchas empresas lo afionta-

mos nosotros hace veinte
afiosn, reflexiona,

Feria tras feria, la empresa
del PTA empezd a hacerse con
una cartera de clientes inter-
nacionales. «Uno de los pri-
meros contratos ‘gordos’ lo ce-
1ré con Alcatel en el aeropuer-
to de Paris, minutos antes de

. coger el avion de vueltan, re-

cuerda su director general,

Luis FemandoMartinez, que ..

siempre ha tenido como prio-

ridad que sus ingenieros «co--

jan polvor y conozcan mun-
do. La compania llama «ex-
plorers» a los ingenieros que
envia a diferentes mercados
para empapatse de como fun-
ciona el negocio. El propio
Hardasmal pasé una tempo-
rada en el Silicon Valley.

Elsiguiente paso fue esta-
blecer acuerdos con distribui- *
dores por todo el mundo. Gra-
ciasaello, en 2005 el 80%del
negocio de AT4 yase genera-
baen elextranjero. Laimplan-
tacion fisica, con la creacién
de filiales en EE UU, Taiwdn:
'y Chile, hasidola fase misre-
diente del proceso de globali-
7aci6n. «Para llegar hastaaqui
hemos tenido que equivocar-
nos muchas vecesy, advierte
Martinez, que opina que gra- .
ciasa empresas como lasuya,
Malaga se ha hecho un hu
co en el mapa de latecnolo+
gia. «(Hace veinte afios éramos
bichos raros. Ahorano: lagen:
te nos reconoce, sabe dond
estamos y nos pide que org:
nicemos eventos en Malaga




