Entrevista con Alicia Revenga, directora del Grupo Exportador de Seopan

“El apoyo politico es fundamental”

n sus mas de treinta afios

de trayectoria profesional

dedicada al impulso vy

fomento de la internacional-

izacion de las constructoras

espafiolas, ha realizado
centenares de viajes con delegaciones
comerciales al exterior y ha sido testigo
de excepcion de los principales logros de
las firmas espafolas fuera de nuestras
fronteras.

La adjudicacion de la ampliacion
del Canal de Panama, del puente
Oresund, o de las obras de rehabilitacion
de la estatua de la Libertad de Nueva
York... figuran entre el catalogo de obras
conseguidas en el exterior de las que
guarda un recuerdo especial por su
dimensién, su caracter emblematico o por
el esfuerzo que que supuso conseguirlas.

Directora del Grupo Exportador de
Seopan desde 1995, Alicia Revenga
ocupd con anterioridad la Jefatura del
departamento de Mercado Comun de
Seopan y la Secretaria general de la
Asociacion de Empresas Constructoras
de Actividad Internacional (AECI).

Desde la perspectiva que le aporta
esta experiencia, no ve “una vuelta a
casa” de las firmas de construccion
espafolas. Asegura con rotundidad que la
internacionalizaciéon de las constructoras
espafiolas es una tendencia “imparable”,
para la que considera no obstante nece-
sario el respaldo politico.

MONITOR.- ;Estos ultimos afos
en los que se han sucedido los récords
de contratacion en el exterior marcan
un antes y un después en la interna-
cionalizacion del sector?

ALICIA REVENGA.- Lo importante
no es el pico de contratacion de un afio u
otro, sino la tendencia, y la tendencia a la
internacionalizacién desde los afios
noventa es totalmente imparable. La
situacion nacional es catastrofica, pero en
el caso de las grandes empresas la
vocacion internacional es algo vocacional
desde hace mucho tiempo y la interna-
cionalizacién no es algo coyuntural que
se detenga por una mejoria del mercado
interno.

Las constructoras se instalan en los

EL MONITOR N° 1.920

paises a largo plazo, analizan proyectos,
concurren a contratos y concesiones que
explotan durante afios, convirtiéndose en
empresas locales. Ademas, salir fuera de
forma coyuntural, como solucién a la via
nacional, puede abocar a una empresa al
desastre.

M.- ;Entonces no se da una
situacion similar a la de los afos
setenta, cuando la crisis en Espaina
empujoé a las empresas constructoras
a salir al exterior?

A.R.- La situacién en Espafa es
dificil, pero las empresas ya estan inter-
nacionalizadas, no han salido al exterior
de forma coyuntural, sino estructural y a
largo plazo, y ya estan muy diversificadas
geograficamente y mas del 80% de sus
negocios estan en paises OCDE.

Y lo que es impensable es una
vuelta a casa como se la que se produ-
jo en los ochenta cuando la situacién
del mercado doméstico mejor6 tras
la crisis de los setenta, que motivo
los primeros pasos en el exterior
de las constructoras. Porque
tampoco se va a dar en Espafa
la situaciéon de los ochenta,
cuando se empezaron a
preparar los Juegos Olimpicos,
la Expo, se pusieron en mar-
cha planes de carreteras y se
recibian fondos estructurales y
de cohesién de la UE.

Todo esto se
acabo, esa vuelta a
casa no se va a
repetir, porque las
empresas ya
estan muy afian-
zadas en otros
paises, en
muchos de los
cuales han com-
prado empre-
sas, con lo que
ese paso atras
ya no existe.

M . -
¢Lla crisis
financiera
e s t a
afectando a
la expansion

internacional de nuestras empresas?

A.R.- Yo diria que se noté mas al
inicio de la crisis. El problema de la
sequia financiera fue tremendo en los
afios 2006 y 2007, pero ahora ha dis-
minuido.

Los proyectos PPP (de colabo-
racion del capital publico y privado) han
crecido y su financiacion también. Porque
ademas, no nos engafiemos, este sis-
tema va a ser la Unica via razonable de
sacar adelante los proyectos que cada
pais quiera promover, dado que los pre-
supuestos publicos para infraestructuras
son cada vez mas escasos.

M.- Entonces ¢hay dinero en el
mercado para infraestructuras?

A.R.- Hay
financiacion
disponible, pero
el dinero es
conservador
y gusta del
riesgo
hasta
cierto
punto.
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Si el pais articula correctamente los
proyectos, claro que hay financiacién, sin
duda.

M.- ¢Qué perspectivas tienen
desde Seopan para el negocio con-
structor internacional en el ejercicio
20117? ¢ Se lograran nuevos récords?

A.R.- Este afio se han contratado
proyectos muy importantes, por lo que me
atreveria a decir que se pueden superar
las cifras del afo pasado. Nuestras
empresas nos estan dando muchas ale-
grias fuera.

M.- ;Y para el medio y largo
plazo?

A.R.- Para el futuro, soy optimista.
Las empresas tienen capacidad, hay
mucho por hacer en el mundo, hay finan-
ciacién (aunque hay que saber atraerla) y
nuestras empresas han demostrado con
creces en estos Ultimos afios que tienen
liderazgo, tecnologia y saben atraer los
fondos financieros, porque su experiencia
en Espana les sirvi6 para luego ser

lideres en el mundo.

M.- ;Las grandes infraestruc-
turas ejecutadas en Espafia son
entonces la mejor tarjeta de visita al
competir en el exterior?

A.R.- No nos engafiemos, Espafna
fue la mejor escuela que tuvimos.
Ademas, nuestras empresas no solo
estan internacionalizadas en construc-
cion, varias de ellas tienen ya mas del
50% de su negocio en el exterior, pero
mucha de esta actividad corresponde a
otras areas complementarias, como servi-
cios, energias renovables o gestion de
residuos. Ya no son constructoras puras y
duras. Se trata de una diversificada ligada
al mayor tamafio de las empresas.

M.- ¢ Contempla la posibilidad de
un horizonte en el que la actividad en
Espana de estas empresas pudiera
reducirse a un porcentaje pequefio del
negocio total?

A.R.- Creo que Espafia siempre
tendra un peso. El origen de todo fue un
mercado

EVOLUCION DE LA FACTURACION Y DE LA CONTRATACION EN EL EXTERIOR DE LAS EMPRESAS
CONSTRUCTORAS ESPANOLAS
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nacional muy
fuerte y ese
mercado, ni lo
hay, ni creo que
lo haya en los
préximos afos,
con lo que
claramente la
tendencia sera
a subir el por-
centaje de inter-
nacionalizacion,
pero este pro-
ceso tendra un
limite.
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pre habra obras que llevar a cabo ya sea
de mantenimiento, de rehabilitacion... y a
medio plazo, cuando el mercado se esta-
bilice, es l6gico que se vuelva a invertir en
infraestructuras, porque la nacién que no
invierte en infraestructuras se retrasa
respecto al ritmo europeo y estoy segura
de que quedan muchas cosas por hacer.

Por ello no creo que se conviertan
en empresas internacionalizadas en un
90%. Por lo menos es de esperar que se
mantenga la raiz espafiola.

M.- ¢Qué frutos ha dado el plan
de apoyo de internacionalizaciéon que
el Ministerio de Fomento anuncié
cuando el pasado afio decidié reducir
la obra publica?

A.R.- Se han puesto en marcha ini-
ciativas puntuales de imagen, como las
visitas del secretario de Estado de
Transportes de Estados Unidos, Ray
LaHood, o los viajes oficiales del ministro,
José Blanco, a Colombia o Panama junto
a empresarios.

También se han realizado presenta-
ciones en Miami y San Francisco de la
Alta Velocidad Espaiola y, en colabo-
racion con todas las empresas, se ha
realizado un video institucional de pre-
sentacion de la capacidad espafiola para
construir todo tipo de infraestructuras.

No obstante, el Instituto Espafiol de
Comercio Exterior (ICEX) sigue siendo el
organismo que promociona la salida de
las empresas y el que las ayuda economi-
camente.

M.- ;Qué tipo de ayudas o
apoyos considerais aiin necesarios?

A.R.- De dos tipos. Uno, el
financiero, mas necesario casi para las
pequefias que para las grandes, que
tienen mas capacidad de acudir a los
mercados de capitales. Para las
pequefas si que seria fundamental acti-
var lineas ICO, Cofides o de ayuda a la
pyme, para promocionar su salida o
implantacion al exterior.

En el caso de las grandes, lo impor-
tante seria el apoyo politico, porque es
fundamental. En Francia existe el denom-
inado Comité Interministerial para la
Ayuda a los Contratos Internacionales,
CIACI, un organismo formado por los
principales ministerios implicados en con-
tratos en el exterior, que se reunen para
ver cuales son los proyectos en los que el
pais se juega su prestigio, imagen, la
creacion de empleo o que tienen una
repercusion social y econdémica impor-
tante, y en este caso se vuelca todo el
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peso institucional para logar su adjudi-
cacion. Seria fundamental una iniciativa
similar en Espafa.

M.- ¢Cuales son los mercados
estratégicos de nuestras empresas
actualmente?

A.R.- Evidentemente Norteamérica
(Estados Unidos, Canada y México) y en
Latinoamérica, Brasil, Chile (aunque ya
es un mercado muy maduro), Colombia,
que estd desarrollando un gran plan de
infraestructuras y Panama.

Y por supuesto toda Europa, con
las dificultades y recortes de algunos mer-
cados como Grecia y Portugal, donde hay
una situacion de 'stand by', pero hay mer-
cados importantes, como Inglaterra,
Irlanda o Polonia.

M.- ¢Y hacia donde miraran las
empresas en los préoximos afios?

A.R.- Turquia es un mercado impor-
tante en el que se van a licitar obras tradi-
cionales y privatizaciones y en el que
estamos mucho menos presentes de lo
que deberiamos, por el peso de las
propias empresas locales. Otro mercado
potencial es India, a pesar de que tam-
bién tiene grandes empresas, Oriente
Medio y, sin ninguna duda, Australia.

M.- ;Y el
¢China, Rusia...?

mercado asiatico?

A.R.- China es un pais muy dificil y
cerrado. Las empresas chinas son las
que hacen sus obras a su precio, su coste
y calidades. Pese al esfuerzo interna-
cional realizado por el Gobierno espafiol y
el éxito de otros sectores, en construccion
no lo veo claro.

Rusia sigue siendo un pais compli-
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cado, caro e inestable. No obstante, a
medio plazo, paises como Malasia,
Singapur, Tailandia, Indonesia o Filipinas
pueden presentar alguna posibilidad, son
mercados intermedios, paises estables y
de alto crecimiento. Nos podrian dar algu-
na sorpresa en afos venideros.

M.- ;La crisis podria reducir el
lugar que actualmente ocupa Europa
en el negocio internacional de nues-
tras empresas en favor de otro merca-
do?

A.R.- A corto plazo no creo que se
de la vuelta a la distribucion regional de la
actividad, porque Europa es un mercado
muy estable, en el que las constructoras
estan muy presente. Ademas, se estan
abriendo los paises nérdicos y, a medio
plazo, también lo haran los antiguos pais-
es de la zona de los Balcanes.

Por ello, yo creo que Europa va a
seguir siendo un mercado importante,
porque ademas estan aprobandose
nuevas lineas de apoyo a las redes
transeuropeas, en las que queda mucho
por hacer, y existen las lineas del Banco
Europeo de Inversiones (BEI) y BERD.

El sector de las infraestructuras y
las renovables son en estos momentos
importantes en Europa. No creo que cam-
bie a corto plazo, no veo qué zona del
mundo pueda a medio plazo sustituir el
45% de la contratacién o el 60% de la fac-
turacion que Europa supone actualmente.

M.- ¢El AVE puede suponer un
factor de impulso a la internacional-
izacion dado el interés que tantos pais-
es han mostrado en la tecnologia
espanola?

A.R.- Sin duda, pero el AVE es una
inversion muy importante y solo para

determinados contextos, para una distan-
cia que sea rentable respecto al avion,
que enlace ciudades que justifiquen la
inversion de este tipo de transporte, por lo
que tampoco hay proyectos AVE en el
mundo.

Tiene sentido en Brasil, entre Rio y
Sao Paulo, y en Estados Unidos, entre
Nueva York y Boston, en ciertos tramos
de California, Florida, y en Europa o
Japon.

Espafia dispone de una oferta com-
pleta desde el disefio, construccion,
material rodante, electrificacion, sefal-
izacion... tenemos todo, y el mejor ejemp-
lo es lo que se ha hecho ya aqui.

Pero siendo un producto puntero,
es un producto selectivo y hay que buscar
paises o ejes en los que encaje. Y tam-
bién hay que tener en cuenta que hay
duros competidores en Francia, Alemania
o0 Japén que también disponen de tec-
nologia en alta velocidad.

M.- ¢Ves posible un primer AVE
de Estados Unidos con sello espaiol?

A.R.- Si, ipor qué no?. Si hasta el
presidente de Estados Unidos, Barack
Obama, lo ha destacado. Eso si, siempre
en consorcio con empresas locales, y
ademas habra que ver cémo se plasman
los proyectos, cémo se compatibiliza el
AVE espafiol con la fabricacién en
Estados Unidos...como se monta la
estructura juridica para facilitar a empre-
sas extranjeras la fabricacion 'in situ'...

No obstante, en ingenieria ya esta-
mos alli, estamos disefando la Alta
Velocidad tanto en zona de Florida, en el
eje Miami-Orlando, cuyo desarrollo ahora
mismo estd parado por el nuevo
Gobernador, y en California, donde hay
varios tramos en estudio y en donde mas
de 2.000 empresas del mundo han mani-
festado su interés, entre ellas las mas
importantes empresas espafolas.

Ademas, la propia Administracion
de Ferrocarriles estadounidense,
AMTRACK esta muy interesada en el
'know how' espafiol. Yo estoy segura que
podemos lograr algun tramo, no digo que
seamos los unicos ni los mejores y creo
que es el mercado potencial mas evi-
dente.

M.- ¢Por ultimo, la contratacion
en el exterior alcanzara un nuevo reto
en 2011, llegara a la cota de los 20.000
millones de euros, por ejemplo?

A.R.- Podriamos rondar los 20.000
millones. =

13





