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Santiago Tiana, ayer, durante una conferencia. :: e.c.

«Marruecos es una
buena plataforma
paraampliar_
negocios en Africa»

«La demanda interna
esta creciendo y se
han empezado a
retomar proyectos que
se habian paralizado»

:: D. DE MIGUEL

OVIEDO. Marruecos se ha conver-
tido en un destino exportador de
gran interés para las empresas astu-
rianas. Alsa e [sastur son solo dos
ejemplos de la presencia del Princi-
pado en este pais, donde Banco He-
rrero ha decidido poner sus recur-
sos adisposicion de las nuevasideas
empresariales. El director de la ofi-
cina que el banco tiene en Casablan-
ca desde finales de 2009, Santiago
Tiana, participé ayeren Oviedo en
unajornada en la que se analizaron
los pormenores de Marruecos como
pais receptor de productos y servi-
cios asturianos.

-Banco Herrero es la inica enti-
dad espanola que opera en Casa-
blanca como banco local. ;Qué su-
pone esa integracién?

~Nos permite dar un servicio glo-
balizado entre los dos paises. En la
prictica, actuamos como un banco
marroqui porque tenemos la licen-
cia de banco para el Magreb para ha-
cer las operaciones de comercio ex-
terior y estamos integrados en los
medios de pago domésticos, con lo
cual nuestros cheques y transfe-
rencias entran en el sistema ban-
cario como los de cualquier otro
banco marroqui.

-;Qué beneficios tiene este sis-
tema para las empresas asturia-
nas?

-La principal ventaja es que cuen-
tan con un banco de confianza que
les conoce, conoce a sumatriz, y les
puede dar un servicio global y
acompafiarles antes incluso de que
inicien su trayecto.

-;Qué incentivos tiene el merca-
do marroqui para las empresas as-
turianas?

-Esun mercado que en si mismo
crece a un ritmo sostenido desde
hace bastantes afios, Tiene una de-
manda interna importante, unos
indicadores macroecondmicos con-
trolados y una inflacién relativa-
mente baja. Marruecos es una bue-
na plataforma para que las empre-
sas puedan ampliar sus negocios
con otros paises de Africa con los
que Marruecos tiene importantes
relaciones. Ademds, tiene ventajas
competitivas como mano de obra
mas barata, proximidad geografi-
ca, crecimiento interno e infraes-
tructuras.

-¢En qué medida esta afectando
la crisis a Marruecos?

-Elafio pasado el pais registré una
importante disminucién en la cap-
tacion de inversion extranjera, prin-
cipalmente porque las empresas
que querian empezar proyectos no
lo hicieron. Sin embargo, en lo que
llevamos de ejercicio se han reto-
mado varios de los proyectos que
estaban en la nevera y lademanda
interna estd creciendo. Lo que no-
tamos es que, en muchas ocasio-
nes, la situacion de las empresas
matrices ha afectado a las filiales
implantadas aqui, pero no es pro-
blema del pais propiamente dicho.
-;Cuales son los principales ser-
vicios que demandan las empre-
sas asturianas?

-Principalmente agilidad en los co-
bros y pagos. En Marruecos se tra-
baja mucho con las administracio-
nes y cosas tan sencillas como con-
testar a un correo electronico y que
vean reflejadas sus operaciones en
un extracto ayudan mucho. Elbuen
servicio estd en las pequenas cosas,
en el trabajo del dia a dia. Estamos
exportando nuestro nivel de servi-
cio de grupo a Marruecos.




