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El pais vuelve al mercado econdmico mundial tras el levantamiento de las sanciones abriendo importantes oportunidades de
negocio. Es hora de que las pymes de Aragdn empiecen a posicionarse para no estar en desventaja frente a firmas de otros paises

SER DE LOS PRIMEROS EN IRAN

er el primero es partir de
S una situacién de privile-

gio. De ahila conveniencia
de posicionarse cuanto antes en
el mercado irani ante las oportu-
nidades de negocio que se han
abierto para las empresas tras el
levantamiento, a inicios de afio
por parte de la ONU, Estados Uni-
dos y la Unién Europea, de las
sanciones internacionales contra
Iran después de cumplir con el
acuerdo nuclear. Unas oportuni-
dades en una nacién con 78,4 mi-
llones de habitantes, con una po-
blacién joven y formada (el 65%
esta por debajo de los 35 anos) y
fronteriza con siete paises, lo que
representa una puerta de entrada
a todo el golfo Pérsico.

«El levantamiento de las san-
ciones por orden del Consejo de
Seguridad de Naciones Unidas
supone el regreso del pais al mer-
cado econdmico y financiero in-
ternacional. Hasta hace bien po-
co, en 2015, habia muchisimas ba-
rreras para que una empresa de
Espafa pudiera exportar libre-
mente a Iran y al revésy, explica
Sharoj Habibi, gerente de Ibero-
Persia Consulting y colaborador
de Aragén Exterior en Irdn (or-
ganismo adscrito al departamen-
to de Economia del Gobierno ara-
gonés).

Esas dificultades han hecho
que hayan sido muy pocas las
compafias espafolas con presen-
cia en el pais persa. Una de ellas
es laempresa industrial aragone-
sa Taim Weser, que a finales del
ano pasado cerr6 con el Ejecuti-
vo de Teheran un millonario con-
trato de grtas para una aceria en
Iran. Un contrato que se suma a
los «mas de 25» proyectos por un
importe superior a los 200 millo-
nes de euros realizados por esta
firma en tierras iranies desde los
afnos noventa, tal y como apunta
Manuel Teruel, presidente de la
compaiia y presidente también
de la Camara de Comercio e In-
dustria de Zaragoza, quien harea-
lizado 50 viajes a Iran.

«lradn siempre pago»

«El primer viaje lo realicé en el
afno 1995 y el primer contratd se
firmé en 1997. Somos quizé la em-
presa espafiola que méas potencia
ha tenido en ese pais. En Aragén
hemos sido dos o tres compaiiias
las que hemos tenido presencia,
nada més. Habia muchisimas li-
neas de actividad que estaban ve-
tadas por EE. UU. y la UE. Ade-
mas, a Iran le embargaban los pa-
gos. Era muy complicado poder
cobrar y eso ha hecho que duran-
te estos afios haya sido dificil la ex-
portacion. Las empresas que he-
mos estado alli ha sido basado en
la confianzay debo decir que Iran
siempre pagd», destaca Teruel.

Segan datos de la Camara de
Comercio de Zaragoza, que re-
cientemente organizd una jorna-
da sobre las expectativas de nego-
cio en el pais persa tras el levanta-
miento de las sanciones econémi-
cas, en 2015 las exportaciones de
Arago6n a Iran fueron por valor de
20,68 millones. Una cifra menor si
se tienen en cuenta los 10.567 mi-
llones exportados en el tltimo afio
en la Comunidad, lo que supuso
un récord de actividad.

Teruel resalta que se esta en la
«antesala» de que el mercado ira-
ni se vaya abriendo y que el «sig-
no mas claro» sera el desbloqueo
de todos los fondos que Teheran
tiene en los diferentes bancos in-
ternacionales. «Para las peque-
flas y medianas empresas va a ser
un mercado importante. Aunque
operaciones antes del segundo
semestre yo no lo veo. Otra cosa
es que nos vayamos moviendo,
posicionando y empecemos ya a
orientarnos hacia este nuevo
mercado, pero en la actualidad
todavia no ha cambiado de estos
meses atras que estaba bloquea-
do y cerrado a dia de hoy», sefia-
la el presidente de la Cadmara de
Comercio, quien afade que es un
mercado para apostar pensando
sobre todo en mas operaciones
en el proximo afo. «A partir del
segundo semestre de 2016 y 2017
es cuando empezaran operacio-
nes nuevas y, sobre todo, para
pymes».

También Habibi, que este jue-
ves, 12 de mayo, intervendra en
Zaragoza en otra jornada organi-
zada por Aragdn Exterior sobre
este nuevo nicho de mercado, ha-
ce hincapié en que lo fundamen-
tal este primer afio es posicionar-
se para no partir en desventaja
frente a companias de otros pai-
ses. En este punto, alude a Italia
y Alemania como naciones euro-

«A partir del segundo
semestre de este anoy
2017 es cuando empeza-
ran operaciones nuevasy,
sobre todo, para pymes»,
senala Manuel Teruel

peas que «nos llevan un poco la
delanterax. «Por ejemplo, los ita-
lianos tienen un ventaja superior
respecto a nosotros con el aceite
de oliva porque incluso antes de
las sanciones se estuvieron mo-
viendo muchisimoy, afirma.

Abierto a todos

El consejo que Habibi da a las
pymes aragonesas es que estu-
dien si tienen capacidad en ese
mercado. «Hay un nicho de mer-
cado, pero al igual que esta abier-
to para nosotros esta abierto pa-
ratodos paises de 1a Unién Euro-
pea, Chinay un mont6n de nacio-
nes», advierte. «Antes de que el
mercado de Iran se vuelva com-
petitivo, en el sentido de que
cuando quieras acceder haya
multitud de empresas y paises, no
esperar a que agote su capacidad
sino de alguna manera dar el pa-
so de ir, de estudiar el mercado,
ver las posibilidades que tiene y
si las encuentran ser los prime-
ros en abarcarlo, con todas las di-
ficultades que supone ser el pri-
meroy, prosigue.

Precisamente uno de los em-
presarios que estos dias estd en
Iran es Jon Echegaray, director
gerente de Multitank, una firma
aragonesa dedicada al disefio y
fabricacién de contenedores y
cajas moviles cisterna especiales
para el transporte de todo tipo de
productos, tanto peligrosos como
no peligrosos (liquidos, gases,
etc). Ha acudido con motivo de
la Feria Internacional del Petr6-
leo de Teheran, a la que su em-
presalleva asistiendo desde 2003,
pero también tiene cerrada un
agenda de reuniones a alto nivel,
«incluida una con el ministro ira-
ni de Industria». «Tenemos el fir-
me compromiso de instalar una
fabrica alli para contenedores cis-
terna. Ya tenemos adelanta la se-
leccion de la ciudad y el poligo-
no industrial, aunque las negocia-
ciones son lentasy, indica Eche-
garay, quien subraya la «enorme
necesidad» que tiene Irdn en
equipos de transporte de petro-
quimica y gases.

El equipamiento para la indus-
tria petroquimica, petrolera y gas,
la automocién y componentes
del automovil, las infraestructu-
ras y transporte ferroviario, la
maquinaria para el sector agrario
y agroalimentario, el turismo,
maquinaria para la mineria, las
energias renovables, las ingenie-
rias de informaética y telecomuni-
caciones son algunos de los sec-
tores de interés para las empresas
de la comunidad aragonesa.

Si una ventaja tienen las com-
pafiias espafiolas, y por ende las
aragonesas, respecto a las de
otros paises es «la buena percep-
cién» que hay en Iran del produc-

to espafol, tal y como incide el
colaborador de Aragdén Exterior
en Iran. «Nos estan muy agrade-
cidos de que en estos afios de di-
ficultad haya empresas estratégi-
cas espafnolas que hemos estado
alli», indica, por su parte, Teruel.

En cuanto a la hora de hacer
negocios es muy importante con-
tar con personas (a ser posible lu-
garefnos) que conozcan el merca-
dolocal. Sin olvidar, como dice el
presidente de Taim, que el irani
tiene una «genética comercial»
muy desarrollada. «Son muy du-
ros contratando, en el sentido de
que son muy exigentes en las es-
pecificaciones técnicas y nego-
cian muy bien los precios. Pero
luego son grandes aliados tuyos y

gente muy seria y cumplidora.
Cuando te dan la mano se respe-
ta», resalta.

Mientras, Habibi pone el acen-
to en que los empresarios iranies
valoran mucho el trato cercano y
que son fundamentales las rela-
ciones personales ala horade ac-
ceder a un cliente alli. «Fl merca-
do irani es de medio y largo pla-
70 y se tiene que abordar enten-
diendo que van a dedicar un tiem-
po alalocalizacién de ese posible
cliente. Igualmente el premio
también es a medio y largo pla-
Zo», asegura. «Siempre digo que
lo que tienen que ver es no cémo
hacer negocios en Iran sino como
hacer negocios con Irany, afirma.
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