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La necesidad de que las empresas
espafnolas exporten para sobreponerse a
la crisis es algo que se ha repetido como
un mantra. Pero no solo los bienes pueden
cruzar las fronteras: los servicios se han
convertido en algo muy demandado vy las
compafias aragonesas no se quedan
atras a la hora de vender prestaciones y
talento. Oferta de calidad y con costes
ajustados que se esta abriendo camino
sobre todo hacia Europa y Latinoamérica
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1 tamafio de sus empresas
es muy dispar. Lo que ofre-
cen al cliente, también. Pe-
ro todos tienen en comun que sus
productos son intangibles y con
calidad suficiente como para tras-
pasar fronteras con éxito. Son ara-
goneses con talento que han pues-
to en marcha servicios capaces de
competir en los mercados exterio-
res, lo que les estd permitiendo
crecer en plena crisis. Aunque el
modo en que han abordado su in-
ternacionalizacion no es el mismo.
Hay otros muchos, pero cuatro
negocios recientemente embarca-
dos en esta aventura pueden ser-
vir de ejemplo. Efinétika, empresa
que se dedica a mejorar la eficien-
cia energética de sus clientes, y
Traducland, que oferta servicios
de traduccién e interpretacién en
varios idiomas, buscan nuevos
mercados desde Zaragoza, con sus
socios fundadores como motor.
Hiberus Tecnologia, especialista
en soluciones tecnolégicas y de
comunicaciones, implica en la ta-
rea a todas sus areas y ha abierto
oficinas en distintos lugares para
estar cerca del cliente. Interdomi-
cilio, que ofrece todo tipo de ser-
vicios para el hogar, escogi6 la via
de la franquicia para expandirse.

Exportar, ¢a donde?

Vicente Garcia, director comercial
de Efinétika, asegura que al prin-
cipio «lo problematico es identifi-
car donde puede encajar lo que
ofreces». El no se arredra ante el
desafio porque tiene «la ventajade
haber estado diez afios en el sector
de la industria y la energia, y mas
de 15 en exportaciény, con la expe-

SERVICIO
DEL MUNDO

riencia y los contactos que eso su-
pone. Sus 0jos estan puestos en La-
tinoamérica y Europa, sobre todo.
«En Chile y Uruguay estan dando
apoyo estatal alas energias renova-
bles, la ingenieria espafiola esta
muy valorada y hay una dinamica
econdmica positivay, detalla.

También han hecho ya auditoria
energética en México, estan en-
trando en el Reino Unido en cola-
boracion con empresas de alli y tie-
nen dos proyectos de reingenieria
en Croacia, pais donde, «con su en-
trada en la UE este afio, incluso po-
demos encontrar mas estimulos.

El propietario de Interdomicilio,
Alejandro Calle, asegura que te-
nian «en mente desde el princi-
pio» salir al extranjero. Vieron que
«en Méxicoy Portugal, las franqui-
cias espafiolas tienen bastante éxi-
to, asi que nuestro modelo podia
funcionar». «En México tenfamos
opciones por el idioma y porque el
pais esta en un momento fuerte
econdémicamente», comenta Calle.
Lo corrobora un reciente estudio
del Instituto de Comercio Exterior
(ICEX), al subrayar que México
tiene «un segmento de la pobla-
cién con gran poder adquisitivo» y
«una emergente clase media que
demanda productos de mayor va-
lor anadido.

Pero una franquicia exige un em-
prendedor al otro lado con recur-
sos y capacidad para gestionarla.
Como Mariano Marquez, que ha
inaugurado hace poco la primera
de Interdomicilio en Ciudad de
México. La iniciativa vino de una
«necesidad, requeria servicios en
mi casay no encontraba gente con-
fiable». Como usuario insatisfecho

ALGUNOS EXITOS RECIENTES

Tecnologia punta para todas las necesidades

Sergio Lopez, director general de Innovacion y Soluciones de Hiberus, en su sede en Plaza. ariNzazu NAVARRO

Fundacion: Hiberus Tecnologia nace en 2011 de la
unién de las empresas IriTec, Comex Integracién e
Ibercentro Media Consulting.

Area de actividad: Compariia especializada en la
consultoria de negocio y la prestacién de servicios
tecnoldgicos y ‘outsourcing’. Su objetivo es ayudar
a empresas y organizaciones (publicas y privadas)
a mejorar su funcionamiento y rentabilidad median-

te tecnologias de la informacion y la comunicacion.
Nimero de empleados: mas de 350.

Sede: Parque Empresarial Plaza, Edificio Expoinno-
vacion, C/Bari 25 Duplicado, Esc. 1, Planta 22, Zara-
goza. Tiene oficinas en Bilbao, Madrid, Barcelona,
Sevilla, Pamplona, Logrofio, Valladolid, Oviedo, Pal-
ma de Mallorca y México.

Web: www.hiberus.com

Una franquicia de espiritu domeéstico

phn . demaipE

Mariano Marquez, responsable de la primera franquicia de Interdomicilio abierta en México. interpomiciLIO

Fundacion: Interdomicilio cobré vida en 2009, gra-
cias a la iniciativa del zaragozano Alejandro Calle,
licenciado en Administracién y Direccién de Empre-
sas, y master en Contabilidad y Finanzas.

Area de actividad: Facilita todo tipo de servicios
para el hogar: limpieza doméstica, cuidado de an-
cianos, canguros, profesores particulares, repara-
ciones, reformas e incluso servicios de estética.

Sede: En Zaragoza tiene dos oficinas, una en C/Ma-
riano Arregui Canela 2 y otra en Avda. San Juan de la
Pefa 186, bajo. Tienen 16 delegaciones mas reparti-
das por Espafia. Han abierto una franquicia en Mé-
xico y otra en Portugal (en ambos paises prepara
nuevas aperturas).

Numero de empleados: En Esparia, unos 200.
Web: www.interdomicilio.com
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Ayudando a mejorar la eficiencia energética
| e
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Vicente Garcia (izquierda) y Benito Grande, en las oficinas de Efinétika en el CEEI, en Zaragoza. ). m. MARCO

Fundacion: Efinétika fue creada en 2010 por Benito
Grande, ingeniero de Telecomunicaciones (respon-
sable del area técnica), y Vicente Garcia, licenciado
en Empresariales (director comercial).

Area de actividad: Trabajan para que sus clientes
gestionen mejor el uso de los recursos energéticos
para incrementar su competitividad y la sostenibili-
dad (fomentando el uso de renovables). Hacen ana-

lisis, auditoria, asesoria e implantacion de solucio-
nes de mejora (han desarrollado productos propios
para incrementar la eficiencia como PresSystem,
Heltrack o Sunwell). Imparten cursos y talleres.
Numero de empleados: Seis.

Sede: CEEI Aragdn, Campus Rio Ebro, C/Maria de
Luna, 11, nave 6 superior, Zaragoza.

Web: www.efinetika.com

Pasar de un idioma a otro con precision

Angel Guillén, en la sede de Traducland en Zaragoza. cuiLLERVO MESTRE

medida en el extranjero para empresas y particula-
res, tanto de forma individual como para grupos.
Cuenta con las certificaciones de calidad EN-15038

Fundacion: Traducland es propiedad de la sociedad
AG Globaltrans S.L., creada por Angel Guillén y dos
socios mas en el afio 2010.

Area de actividad: Ofrece servicios de traduccién e I1SO 9001.
en varios idiomas (de todo tipo de documentos, Numero de empleados: Dos en plantillay 35 cola-
desde catalogos a paginas web, contratos, textos boradores.

especializados...) y de interpretacion. Ademas, des-
de este afio se ocupa de la organizacién de cursos a

Sede: Centro de negocios ZITY. C/Doctor Casas 20.
Web: www.traducland.com

vio la oportunidad de negocio, in-
vestigod «si ya existia algo asi'y por
internet encontré Interdomicilio».
«Me gustd larelacion y disponibi-
lidad que han tenido conmigo, me
han brindado todo su apoyo, capa-
citacion y orientaciény, dice, y
aflade: «Quiero crecer con ellos y
hacer una red en México».
También muy satisfactoria esta
siendo en ese pais la experiencia
de Hiberus: «La delegacién funcio-
na desde hace cuatro meses y ya
tenemos proyectos», comenta Ser-
gio Lopez. «Hay quien dice que
hay que sembrar y esperar un afio,
pero nosotros estamos recogiendo
fruto en 3-4 meses con inversiones
bajas», agrega. La empresa cuenta
ya con grandes clientes en distin-
tos paises, de areas tan diversas co-
mo los seguros, la industria, la dis-
tribucién o la venta minorista.
Traducland aprovech6 parabus-
car mercado que su fundador, An-
gel Guillén, habia trabajado «con
clientes irlandeses y holandeses».
Ahora, les «mandan un montén de
trabajo, sobre todo traducir ma-
nuales técnicos», detalla Guillén.
También buenos clientes son las
instituciones de la Uni6n Europea,
que ademas «pagan rapidisimo,
mientras que en Espafia a veces te
pueden tener meses en esperay.

Dificultades
«La internacionalizacién es boni-
ta, pero dura», avisa Sergio Lopez.
Como primer paso, recomienda
«hablar con empresas que ya lo
han hecho, estudiar casos de éxito
y hacer una reflexién para ver c6-
mo se puede aplicar a la propia».
Y advierte: «Todo el mundo no
puede abordar la internacionaliza-
cion, tienes que especializarte mu-
cho o paquetizar tus servicios».
Eso si, como no venden bienes, se
ahorran «problemas burocraticos,
administrativos y arancelarios,
sefiala Lopez, que espera que en
2014 cerca del 25% del negocio de
Hiberus venga del extranjero.
Siimplica abrir delegaciones, ex-
portar es mas complejo. Para el
mexicano Mariano Marquez, de
Interdomicilio, «lo mas complica-
do han sido los permisos, tramites
y la adaptacion a las necesidades
mexicanas». Tuvo que ajustar
«contratos, formas de trabajar -en
México no se trabaja por horas si-
no por jornada-, sueldos...».
Tampoco es un lecho de rosas
gestionar desde la matriz: viajes
continuos, llamadas telef6nicas in-
tempestivas (por las diferencias
horarias), exigencias de personal
muy profesional... y capacitado en
idiomas. Salvo con el mercado his-
panoamericano, el inglés es clave.
Esavertiente de lainternaciona-
lizacién, pero en sentido inverso,
esventajosa para Traducland. Tie-
ne un 43% de clientes extranjeros
a los que traduce catélogos, con-
tratos e incluso paginas web. «Una
consultora internacional calcula
que este mercado a nivel mundial
esta creciendo a tasas anuales del
12%p», precisa Angel Guillén.

Plus de valor y confianza

Para Sergio Lopez, el secreto del
éxito para competir en el extranje-
ro es «dar productos y servicios
que aporten valor». Hiberus posee
un catilogo amplisimo de software
y servicios de consultoria y
‘outsourcing’. Desde una exitosa
herramienta de gestion para turo-
peradores (Travelio) a soluciones

de comercio electrénico, de ges-
tién de flotas, turnos, bases de da-
tos... y un sinfin de aplicaciones
mas, que no paran de desarrollar.
Los recursos humanos son otra
ventaja: «Estamos mucho mejor de
lo que creemosy, dice Lopez, que
subraya la creatividad de los em-
pleados como un plus. No obstan-
te, cree que falta mejorar «en pro-
ductividad». Tanto él como Vicen-
te Garcia, de Efinétika, coinciden
en que la buena formacién y los
moderados costes laborales permi-
ten dar servicios «de muy alta ca-
lidad a precios mas competitivosy.
Otro ingrediente basico para
ellos: «Generar confianza en el
cliente». Para Efinétika es esencial,
ya que su cometido toca directa-
mente el nticleo de la actividad de
sus clientes: el proceso producti-
vo. «Hacemos mediciones del con-
sumo de energia de los equipos,
vemos como afecta al coste global
y preparamos un proyecto para im-
plantar la mejora», detalla Benito
Grande, que dirige la parte técnica.
Angel Guillén comparte esa ne-
cesidad de dar confianza, pero en
su caso mediante la obtencion de
certificados de calidad reconoci-
dos internacionalmente. «Antes de
tener los certificados EN e ISO,
perdiamos oportunidades. El sello
de calidad te obliga a mejorar la
gestion, revisar los trabajos, hacer
auditorias... Pero nos ha venido
muy bien, nos ha abierto puertas,
por ser garantia de seriedad», co-
menta. La pega: que cuesta dinero.

Con una pequena ayuda

Hoy dia existe un aliado irrenun-
ciable: internet. «Es la herramien-
ta que menos coste tiene y mas re-
torno generay, dice Sergio Lopez.
Para Hiberus especialmente, por-
que «quien busca una aplicaciéon
informatica de cualquier tipo don-
de mira es en internet», explica.
Revela que a través de la red estan
recibiendo «de 15a20 oportunida-
des mensuales de negocio desde
fuera de Espafia». Ademas, permi-
te a cualquier empresa difundir a
los cuatro vientos quiénes son sus
clientes y lo satisfechos que estan.

Para Interdomicilio, la red tam-
bién fue un puntal importante: «En
marzo compramos un espacio en
una feria en México DF para ven-
der la franquicia, pero habiamos
hecho previamente publicidad en
paginas web especializadas y lle-
vidbamos contactos», recuerda
Alejandro Calle, que los dias 19y 20
acudira a la feria de Monterrey.

Para Traducland, internet ha si-
do ademas una fuente de sinergia:
«Nosotros prestamos servicios de
traduccion a Hello.es y a cambio
nos ayudan con el posicionamien-
to: si pones en un buscador de in-
ternet ‘servicios de interpretacion’
salimos los primeros», aclara An-
gel Guillén.

«Buscar compaineros de viaje»
es algo que recomienda Sergio L6-
pez para reducir costes al salir al
exterior, «planteando estrategias
de cluster o intentando que haya
complementariedad y no compe-
tencia» entre las empresas colabo-
radoras. Para asesorarse en esta y
otras cuestiones, se puede recurrir
a los servicios de entidades como
el ICEX, Arag6n Exterior (AREX),
la Camara de Comercio y organi-
zaciones empresariales como la
CREA o Cepyme, entre otras.
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