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E
n los últimos años la economía del

país ha crecido a ritmos de dos dígi-

tos, las infraestructuras se desarro-

llan a ritmo de vértigo y la Agencia Nacional

de Inversión Privada (ANIP) recibe una

media de cinco propuestas ajenas al petróleo

y el sector financiero cada día.

Por eso, aunque el país africano tiene

delante una gran oportunidad, la idea de

sus dirigentes y empresarios es sacarle

partido apostando por inversores que ayu-

den a generar un mayor sector industrial,

que fortalezcan la economía interna y que

exploten el gran potencial que aún existe

en sectores como el agropecuario. Es el

caso de regiones como Huila, situada en el

sur del país.

Con Luanda, la capital del país, en el cen-

tro del foco de atención, Huila, en el suro-

este, es uno de los destinos más atractivos

para la inversión extranjera. 

Futuro motor del país
Isaac Francisco Maria dos Anjos,

Gobernador de la Provincia de Huila, está

al día de la gran demanda de proyectos de

inversión que llegan al país y al territorio

que administra y conoce los puntos débi-

les de buena parte de ellos. China se ha

convertido en los últimos años en un

potente socio, aunque Alemania, Portugal

y España siguen de cerca los esfuerzos del

Gobierno para relanzar el país.

«Uno de los grandes problemas de las

empresas portuguesas es que quieren cen-

trarse en la exportación y Angola no está ya

tan interesada en esa faceta del comercio.

Nuestro interés es la generación de un teji-

do empresarial, el desarrollo de una estruc-

tura económica propia. En ese sentido sí

estamos totalmente dispuestos a recibir

inversores. La importación ya no es una

opción prioritaria porque tenemos mucha

tarea por delante en otros ámbitos y por

eso haremos una política clara de preferen-

cia por la inversión directa, que es la gran

apuesta del futuro», asegura dos Anjos.

En un país bendecido por la naturaleza

como es Angola, Huila es una región privi-

legiada. Con un clima que se puede consi-

derar tropical, la altura oscila entre los

1100 metros y 1750 metros de altitud, lo

que templa la temperatura y posibilita

incluso cultivos mediterráneos. De los

ocho millones de hectáreas cultivables

que dispone Angola, Huila dispone de una

porción muy competitiva.

La posición geográfica, próxima a la fron-

tera con Namibia le otorga además un

gran potencial en materia de comercio.

Con estos mimbres, el objetivo es impulsar

la actividad económica local en distintos

sectores.

“Los objetivos a los que aspiramos para

los próximos años es convertir la región

de Huila en un motor que aporte por lo

menos el 22% del Producto Interior Bruto,

que pueda ser autosuficiente basándose

en su fuerte potencial agrícola y de recur-

sos naturales y que tenga una dinámica

empresarial propia”, explica dos Anjos.

Entre los proyectos ya en marcha,

muchos se basan en desarrollar nuevas

infraestructuras. La región trabaja en la

rehabilitación de una línea de ferrocarril

que será totalmente nueva y con la tecno-

logía más avanzada posible, de manera

que permita la mayor carga y velocidad

posible de los vagones y atraviese la pro-

vincia con estaciones en las ciudades

principales. Por eso, por ejemplo, desde el

Gobierno de Huila se espera que en el

plazo de cinco años la industria del hierro

trabaje a pleno rendimiento. También está

previsto construir dos grandes presas

para regular el caudal de ríos y obtener

así una capacidad de generación no con-

taminante de 250 megawatios hora de

electricidad, lo que, aunque sería insufi-

ciente para la demanda de energía, apor-

taría actividad. 

Uno de los negocios industriales que más

posibilidades tendría de instalarse con

éxito y respaldo de la administración sería

el de la transformación de celulosa, sector

en el que tanto España como Portugal

cuentan con empresas destacadas. “Nos

interesaría contar con una industria de

pasta de papel y creo que podríamos ins-

talar hasta cuatro plantas con el objetivo

de producir papel acabado y exportarlo a

mercados preferentes como Estados

Unidos, Japón o China y así introducir la

economía regional en el mercado global”,

asegura dos Anjos.

La idea del Gobierno de Huila sería que, de

este modo, podría integrarse en los planes

de desarrollo económico la agricultura,

que es un sector que necesita mejorar sig-

nificativamente su productividad moderni-

zándose. El proyecto es que se industriali-

ce la actividad haciendo un mayor uso de

las máquinas, abandonando el trabajo

manual. “Tenemos ese sueño que puede

convertirse en realidad con políticas ade-

cuadas, recursos financieros y socios e

inversores adecuados que puedan venir
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Territorio privilegiado para
los emprendedores ibéricos

Angola es quizás hoy por hoy uno de los lugares del mundo donde una
inversión pueda dar mayor rendimiento. El país ha dejado atrás su época
más inestable, lo que ha sacado a  la luz las oportunidades que ofrecen
sus inmensos recursos naturales y su gran vocación comercial. El dete-
rioro de las economías del primer mundo en los dos últimos años ha
hecho el resto. Tanto la Administración como los empresarios conocen
esta realidad y la revalorización de Angola como destino de capitales que
en otro tiempo no lo hubieran barajado como una posibilidad y que hoy
buscan proyectos en los que participar.

Isaac Francisco Maria dos Anjos,
Gobernador de la Provincia de Huila

Sonangol expande sus estaciones de servicio a
todas las esquinas del pais

Las obras del nuevo Aeropuerto de Lubango y el estadio deportivo han dinamizado fuertemente la
economía local y preparado la región para retos futuros

“Aspiramos a que Huila 
sea el motor de Angola,
y que aporte al menos
el 22% del PIB”

Foto: Gobierno de Huila

Foto: Gobierno de HuilaFoto: Gobierno de Huila

Foto: Gobierno de Huila
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con todas las garantías a nuestro país.

Podríamos llegar a ser una alternativa a

Brasil en la exportación de cítricos a

Estados Unidos, por ejemplo”.

En este sentido, la presencia de compañías

de la península ibérica es contemplada con

la perspectiva de que no acaban de aprove-

char con mayor decisión la puerta abierta

que supone un pasado en común con el país

africano. “En general, España no tiene

grandes relaciones en África aparte de

Angola y Guinea Ecuatorial y no puedo

dejar de decir que me gustaría que la pre-

sencia española aumentara de manera

directa. Con Portugal, los lazos proceden de

la antigua etapa colonial, pero el regreso de

una empresa portuguesa o de un  proyecto

de inversión portugués es visto muy positi-

vamente. Hasta el momento, es cierto que

estos proyectos han sido básicamente líne-

as de crédito y suministro de productos

pero las oportunidades están ahí”.

Vocación Industrial 
En este sentido, resulta del todo lógico

que estar sobre el terreno representa

una gran ventaja a la hora de detectar

oportunidades. Es el caso del Grupo

Socolil. Situado en Lubango, capital de la

provincia de Huila, este grupo comercial

e industrial ha sabido crecer diversifi-

cándose a lo largo de los últimos 20

años, y hoy es un potente conglomerado

que abarca desde la construcción civil y

obras públicas a las infraestructuras

pasando por el metal, los plásticos o la

alimentación, tanto en pescados como

en harinas de cereales. 

Lo más curioso es que, en 1989, cuando

fue fundada, Socolil contaba con sólo dos

socios, Luis Nunes y su esposa, y seis tra-

bajadores a nivel comercial. Ocho años

más tarde entraba en el sector de la

construcción civil, convirtiéndose en una

de las mayores empresas del centro-sur

del país. Ya en 2002 nació Planasul, dedi-

cada a la construcción y mantenimiento

de carreteras, con una cartera de proyec-

tos valorada en 600 millones de dólares.

Posteriormente, el negocio se amplió a

otros sectores como el de las maderas y

como el crecimiento no se detiene, en

2008 Socolil compró el 50% del capital

de Omatapalo, una fuerte empresa de

construcción.

Hoy, con un volumen de facturación de

cerca de  200 millones de dólares la estra-

tegia se mantiene. Entre las últimas inver-

siones más fuertes llevadas a cabo última-

mente destacan los 30 millones de dólares

destinados a la exploración y tratamiento

del granito.

“Huila es una gran región para trabajar y

hacer negocios, si no, no estaríamos aquí”,

asegura Nunes. Para un conocedor de este

territorio, Huila es diferente del resto del

país, un territorio donde la gente es trabaja-

dora, humilde y con un número creciente de

personas con un grado de formación medio

alto. Al mismo tiempo, es cierto que la pro-

vincia no sufrió la guerra tanto como otras

zonas del país y la clase empresarial es

fuerte y está unida, con objetivos comunes.

Nunes aconseja que los inversores que se

fijen en Angola miren más allá de Luanda, la

capital más cara del mundo. Huila es compe-

titiva y tiene infraestructuras portuarias,

ferroviarias y buenas carreteras, afirma el

socio gerente de Socolil. “El Gobierno cen-

tral definió una serie de áreas geográficas y

las empresas que inviertan en el interior del

país tienen más exenciones fiscales sobre

sus beneficio que las que se localizan en

Luanda. Yo creo que, en estos momentos, es

preferible invertir fuera de Luanda. Allí casi

no se consigue andar, ni el abastecimiento

de agua ni el de energía están a la altura de

lo que hay en el sur, y hasta los terrenos son

hoy mucho más baratos y la mano de obra

más humilde”, opina. 

En estas circunstancias, las perspectivas de

crecimiento de Socolil son al menos tan

positivas como los resultados de los últimos

20 años. “Comenzamos con seis trabajado-

res y actualmente somos uno de los mayo-

res grupos del sur del país, invertimos en

nuestra tierra y creo que en los próximos

cinco años tendremos una empresa más

sólida y con más recursos. En cinco años,

Huila también será totalmente diferente”.

Los nuevos pabellones en construcción de Socolil
dan fé de la vocación industrial del Grupo 

“Huila es una gran región
para trabajar y hacer
negocios, si no,
no estariamos aquí”

Foto: Socolil
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“El sur tiene la gran ventaja de que es

estratégico en el desarrollo del resto del

país, es un eje que vertebra otras pro-

vincias, o sea, es un territorio muy

importante que además está muy próxi-

mo a la frontera con Namibia. El país

vecino será esencial para Angola tanto

en el área de los negocios como en la

del comercio el turismo o el sector

inmobiliario”, añade el administrador de

Omatapalo, Carlos Alves.

Trayectoria meteórica
Precisamente Omatapalo, participada

por Socolil, es otra de las grandes compa-

ñías de la región, con una plantilla de dos

mil trabajadores. Fundada en 2003 para

trabajar en las obras públicas con la par-

ticipación de la portuguesa Carlos José

Fernández&Cª, comenzó sus actividades

un año después y en sus cinco años de

vida ha hecho un gran recorrido, apoya-

do, sin duda por el fuerte desarrollo que

ha vivido Huila y toda Angola en este

periodo de tiempo. Tanto desde el punto

de vista geográfico como desde el de

mercados y sectores, Omatapalo está

muy diversificada. 

Desde Huila, donde está la sede y la estruc-

tura principal de la empresa, el negocio se

ha extendido a otras provincias como

Luanda o Cabinda. “En algunas áreas fui-

mos pioneros, como es el caso de la pro-

ducción cubos y microcubos de granito.

Gracias a que los granitos de esta zona son

de excelente calidad, iniciamos la produc-

ción propia y nuestros productos tuvieron

una excelente acogida desde el momento

en el que los lanzamos”, recuerda Alves.

Parte del éxito de Omatapalo se debe tam-

bién al hecho de que los inversores eran

portugueses, ya que la lengua es toda una

ventaja, en opinión de Alves. Con todo, la

empresa se enfrentó a las mayores dificul-

tades cuando quiso contratar personal

especializado. Tuvo que iniciar un proceso

de formación que ha mantenido porque no

existían canteros o carpinteros. La falta de

materiales y equipos para desarrollar su

actividad fue otro problema, lo que forzó

también a crear estructuras de apoyo al

negocio. En cierto modo, superar esos

retos convirtió a la empresa en más fuerte

y competitiva porque hoy Omatapalo tiene

producción de cubos, de betún, química,

aluminios, carpintería, electricidad… “En

todos los sectores fuimos obligados a

diversificar las actividades de la empresa,

que se basa en la construcción civil, y así

pudimos asegurarnos de poner en ejecu-

ción todas las obras que nos propusimos”,

explica el gerente de la empresa.  

Lo que encierra la experiencia de

Omatapalo es una de las lecciones que

deben tener en cuenta los inversores inte-

resados en entrar en el país. Explotar el

gran potencial de provincias como Huila

para hacer crecer un proyecto depende en

buena medida de la gran cantidad de

cosas que hay por hacer, empezando por

infraestructuras, carreteras, industrias…

“Hoy el país vive en gran parte de impor-

taciones cuando ya deberíamos tener una

industria local. Hay muchas empresas

dedicadas al comercio y muy pocas en el

área industrial. Nosotros hemos invertido

en distintas industrias para ser autosufi-

cientes y de esa manera disminuir la

importación”, piensa Alves. 

Está claro pues, que Angola y sus provin-

cias más ricas, como Huila, sólo dan lo

mejor de sí mismas cuando el inversor

tiene una mentalidad emprendedora,

capaz de sobreponerse a las dificultades

lógicas de un país rico pero en desarrollo. 

La América de los años 50
Carlos Fernándes, confirma esta opinión

desde Grupo Primor. “Angola es un país que

tiene todo para poder invertir, su potencial es

inmenso, es como la América de los años 50.

Todas las trabas burocráticas que se encuen-

tran en el camino son normales en un país

que ha sufrido situaciones de guerra y lo

negativo que pueda encontrar en cuanto a

formación del personal. etc también. No hay

que dejarse vencer por los primeros obstácu-

los que se presentan, si se les da la vuelta a

esos problemas vale la pena, porque aparece

un arco iris de oportunidades”, afirma.

Primor actúa en cinco áreas de negocio y tra-

baja en distintas provincias del país como

Luanda, Benguela y, por supuesto, Huila. Está

Primor H2O. Una empresa que tiene como

actividad la venta de equipos y tratamiento de

aguas con la representación en exclusiva de la

marca norteamericana Aquathin. El retraso

que sufre en sus planes de expansión se debe

básicamente a la necesidad de formar el per-

sonal antes de extender la red comercial, una

tarea que en Angola requiere su tiempo. 

Por otro lado, el grupo tiene uno de sus pila-

res en Casa Campos Fernandes, que se dedi-

ca al mercado de divisas con la compra

venta de moneda local e internacional. Para

aprovechar el potencial de industrialización

agrícola del país, otra de las áreas es Primor

Agrícola, que cuenta en exclusiva con la

licencia de comercialización en el país de

distintas marcas italianas y japonesas. 

El grupo administrado por Fernandes también

está presente en el recién nacido negocio

turístico con un hotel acabado de construir y

también se plantea entrar en la producción de

cereales como el trigo, el mijo y otros. “Huila

es una provincia que por su clima, su tradición

Construcciones de Omatapalo en la ciudad de Lubango. Apenas destruida por la guerra que afectó a
Angola hasta 2002, Lubango cuenta con nuevos símbolos de la pujanza económica de la provincia 

“Diversificando las
actividades conseguimos
asegurar la puesta en 
ejecucución de las obras”

Foto: Omatapalo

Foto: Omatapalo
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agropecuaria, su situación… tiene un gran

potencial para hacer estos negocios”, destaca

Fernándes, al tiempo que apunta que la cons-

trucción civil, por la necesidad que existe de

construir grandes infraestructuras, es otro de

las áreas en las que estudia entrar.

Y es que Angola y la provincia de Huila pre-

sentan casos empresariales de éxito en dis-

tintas etapas y negocios. La historia de

Emanha está, por ejemplo, ligada a la de

Henrique Carriço y, sobre todo, al granito

negro, un recurso natural tan abundante en

Angola como escaso en el resto de países.

“El negro de Angola”, como lo llama

Carriço, es único en el mundo, incluso fuera

de Huila es más difícil de explotar. 

Sin falta de trabajo
El socio gerente de Emanha es un técnico

portugués radicado en Angola desde 1981 y

en Huila desde una década después como

director de un proyecto de la Unión

Europea. Carriço adivinó el potencial del

granito negro de Angola y se decidió a

extraer la piedra y transformarla. De aque-

llo hace siete años y los planes de exportar

el 60% de la producción y vender localmen-

te el 40% han acabado en destinar al mer-

cado local todo. “Los márgenes son mucho

mayores en Angola que si saco el producto

al exterior y lo pongo a competir contra

empresas que están dispuestas a venderlo

sólo por el coste”, explica.

Lo cierto es que el fuerte despegue económi-

co del país ha obligado a Emanha a trabajar

24 horas al día. La presión es muy grande

cuando se tiene que abastecer obras de la

dimensión del nuevo aeropuerto de Luanda

y también del de Lubango, además del cre-

ciente número de hoteles. Sólo en el segun-

do semestre del año pasado, la demanda en

el país siguió superando la oferta y tuvieron

que importarse 90.000 toneladas de granito.

Con una plantilla de 72 trabajadores, la factu-

ración asciende a cuatro millones de dólares.

Actualmente, Emanha está en la fase de

comenzar a explorar otras actividades con las

que diversificar su negocio principal. Incluso

está abierta a la creación de empresas con

socios que aporten conocimientos técnicos

porque ellos aportan personal formado, buen

material, canteras a rentabilizar… “La dificul-

tad de invertir en Angola no es tanto encon-

trar capital extranjero con el que crear un

negocio, sino más bien dar con un socio local

que conozca el terreno. Con un socio local de

confianza, los negocios en Angola son mucho

más fáciles”, asegura Carriço.

Al final, la experiencia de quienes instalaron

sus empresas hace sólo unos años parece

repetir –aunque en circunstancias políticas

diferentes- lo que hace mucho más tiempo

vivieron otros. La ambición y los recursos

del Gobierno quizás sirvan esta vez para

aprovechar el caudal emprendedor de inver-

sores que buscan una oportunidad en Huila

y pelean para convertirla en un negocio. 

Espíritu emprendedor
Joaquim Gingeira llegó por primera vez

a Angola en 1948 y tras una etapa en la

que volvió a Portugal, se instaló defini-

tivamente en el país africano con su

empresa Nova Cerâmica Gingeira.

Pocos extranjeros radicados en Angola

conocen como él su realidad económi-

ca. “Todo el país es interesante y hay

distintas áreas para invertir. Hay opor-

tunidades industriales con viabilidad

porque actualmente Huila depende

mucho de las importaciones en las

áreas de cerámica. De hecho ya hay dos

o tres fábricas en proyecto y aún así, el

mercado de materiales de construcción

aguantará cualquier incremento de

oferta en la provincia. El otro gran sec-

tor que puede ofrecer grandes oportu-

nidades es el agrícola, tanto aquí en

Huila como en Cunene. En el lado con-

trario, no creo que la industria metal-

mecánica ofrezca las mismas oportuni-

dades”, opina Gingeira.

La producción de Nova Cerâmica Gingeira

puede alcanzar una capacidad de 60.000

unidades diarias de tejas lo que, en la

actualidad, no es absorbido al 100% por el

mercado. Con todo, la fábrica tuvo que

parar durante un mes entero porque el

stock había sido completamente liquidado.

A sus 71 años, Joaquim Gingeira, tiene la

intención de tomarse un respiro tras toda

una vida trabajando. Pero no puede dejar

de dar un consejo a quien pretenda tomar

el relevo: Angola y la tierra donde  están

instalado tiene sus beneficios, pero al

mismo tiempo exige un espíritu empren-

dedor fuerte y abierto.

Henrique Carriço
Sócio Gerente de 
Emanha

Miguel Bruno Dias de Melo Gingeira
y Joaquín Duarte da Silva Gingeira
Administradores de 
Nova Cerámica Gingeira

Foto: Emanha
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Entrevista con 
Luis Nunes
Socio Gerente del Grupo Socolil

P.- Cuentenos los origenes del Grupo

Socolil …

L.N.- La empresa tiene 20 años, comen-
zó en 1989, es una empresa que cuenta
con dos únicos socios, mi esposa y yo.
En un principio comenzamos con seis
trabajadores a nivel comercial. En 1996
se creó una empresa de construcción
civil, Planasul, que es una empresa de
construcción de carreteras con una car-
tera de trabajo actual de 600 millones
de dólares. Esta empresa debe de ser
una de las mayores del país. Tenemos
algunas industrias en el ramo de la
madera, las harinas, etc. Actuamos en la
zona centro-sur del país. El año pasado,
compramos el 50 % de Omatapalo.

P.- ¿Qué actividades del grupo tienen un

mayor potencial?

L.N.- Dejando aparte la construcción
civil, el grupo apuesta por la actividad
agroindustrial en la provincia de Huila.
Además de eso, estamos invirtiendo 30
millones de dólares en la mayor indus-
tria de transformación de granitos,
explorando y transformando el granito.
También estamos trabajando el el sec-
tor de las aguas subterráneas. 

P.- ¿En que destaca la Provincia de Huila

frente a otras como Luanda, Benguela y

Huambo?

L.N.- Huila es una provincia por excelen-
cia agropecuaria, independientemente
de tener otras riquezas tales como el
granito, el hierro, los diamantes, etc.
Nosotros apostamos por el área agrope-
cuaria, tenemos un gran proyecto de
producción de maíz y  alubias.  Puedo
decirlo pues soy presidente de la
Cooperativa de Ganado del Sur de
Angola, la única cooperativa del país, en
el sur de Angola tenemos alrededor de
3,5 millones de cabezas de ganado. 

P.- Por tanto, ¿Cuáles son las ventajas

competitivas de Huila?

L.N.- Huila es un poco diferente del
resto del país, somos un pueblo trabaja-
dor, humilde, ya tenemos un gran núme-
ro de personas con un grado de forma-
ción medio y alto, las clases sociales van
evolucionando diariamente. Es una pro-
vincia que en la guerra no sufrió tanto
como otras zonas del país. La clase
empresarial de Huila es una clase fuer-
te, cohesionada y que por encima de
todo está muy unida, aquí a diferencia
de otras provincias, todos luchamos por
un objetivo único. 

P.- ¿Pueden los empresarios españoles

y portugueses ser socios en algunos de

sus negocios? 

L.N.- Todos los inversores que vienen

de fuera piensan en Luanda, mal hecho,
si hablamos de Huila y de otras provin-
cias son provincias casi vírgenes. Huila a
nivel de población está en segunda posi-
ción tras Luanda, tenemos un puerto a
200 Km. con una carretera espectacu-
lar, tenemos conexión por ferrocarril,
tenemos carreteras para todo el país.
Creo que las personas deben de pensar
en invertir un poco más fuera de
Luanda. A nivel de precios de tierras
aún somos baratos, y el coste de vida es
mucho más barato.

P.- ¿Las inversiones del grupo se están

desarrollando con alianzas?

L.N.- En algunas vertientes, en la industria
tenemos socios con know-how, sólo en los
granitos estamos solos. 

P.-  ¿En que sectores es una plusvalía

contar con socios?

L.N.- Todo empresario que quiera
invertir en cierto ramo de la industria
puede procurar un socio con know-
how, así en la industria metalmecáni-
ca tenemos un socio portugués. En
este momento estamos buscando un
socio para los plásticos, queremos
encontrar el socio idóneo, no quere-
mos invertir solos. Hemos comprado
una industria de plásticos que está
parada, solo necesitamos el know-
how. Otro sector muy fuerte por el
que el Estado está apostando es el
sector agroindustrial.

P.- ¿Considera que el inversor ideal en

Huila puede ser portugués o español? 

L.N.- Tiene que ser la persona idónea,
no discutimos si portugués o español.
Cualquiera de los dos países tiene
inversores capaces, lo que interesa es
escoger el socio ideal, no hacemos
diferencia. Este país sigue virgen, tiene
un potencial muy grande a nivel de casi
todo, pero principalmente a nivel
industrial.

Entrevista con 
Carlos Alves
Administrador de Omatapalo

P.- ¿Cuál ha sido la trayectoria de la

empresa, que le ha llevado a ser una

referencia en la región de Huila?

C.A.– Omatapalo fue creada en 2003 a
través de una asociación entre la empre-
sa Carlos José Fernandes & Cª Lda.,
empresa de capital portugués con más
de 70 años en el mercado de la construc-
ción y obras públicas, y CNS, una empre-
sa de servicios. 

Desde el inicio comenzamos a trabajar en
el sector de las obras publicas y privadas,
y en 2004 comenzamos nuestra activi-
dad. Desde entonces hemos estado
ampliando nuestras áreas de actuación. 

P.- ¿Trabajan solo en la región de Huila?

C.A.– Ya estamos trabajando fuera de Huila,
en este momentos estamos en Huila,
Namibe, Cunene y Huambo, el sur de Angola.

P.- Normalmente la mayoría de las

empresas deciden entrar a través de

Luanda. ¿A qué se debió la elección de

Omatapalo por Huila?

C.A.– En la asociación que se hizo había per-
sonas que tenían relaciones personales con
personas y entidades de esta región, ese
fue el porqué de la decisión de instalarnos
en esta región. Después, optamos por esta-
bilizar la empresa en la región de Huila, que
se convirtió en nuestra base, nuestra sede,
y posteriormente decidimos crear aquí la
estructura desde la que actuar en otras pro-
vincias, en particular Luanda y Cabinda.
Nuestro trabajo se ha desarrollado a través
de un crecimiento estructurado.

P.- ¿Qué ventajas competitivas tiene la

región de Huila y su capital, Lubango?

C.A.– El sur tiene como ventaja el hecho
de que tiene una importancia muy grande
en el desarrollo del país. Huila es estraté-
gico como eje de conexión con otras pro-
vincias, es decir es una provincia muy cen-
tral y está muy próxima de la frontera con
Namibia. Namibia va a ser siempre muy
importante para Angola tanto en el área
de los negocios, como en el comercio e
incluso en el  sector inmobiliario turístico,
es siempre una frontera muy importante.
Huila es un importante centro financiero
del país, así como de capital humano.  

P.- ¿Cómo describiría el futuro de Huila

de aquí a cinco años?

C.A.– Espero que sea un futuro positivo.
Nosotros nos hemos estado estructuran-
do para acometer grandes obras,
Omatapalo ha optado hasta ahora por la
reinversión de sus beneficios. Desde el
inicio de nuestra actividad hemos rein-
vertido todos los beneficios obtenidos,
para así poder participar en grandes
obras. Con ello conseguimos competir

con otras grandes empresas. 

Omatapalo ha sufrido una alteración en
su cuerpo accionarial. La empresa sigue
participada por la empresa portuguesa
Carlos José Fernandes & Cª Lda, y la
cuota de CNS ha sido comprada por la
empresa angoleña Socolil, un grupo local
muy fuerte que ha estado invirtiendo
mucho en el área industrial. Hoy,
Omatapalo es una sociedad de derecho
angoleño, con una accionista portugués y
uno angoleño, lo que refuerza nuestra
capacidad, ya que es importante que las
empresas angoleñas estén también en
este tipo de negocio. El futuro de
Omatapalo pasa por estar presente en
las grandes obras que son estratégicas
para el país, y en particular las infraes-
tructuras, la energía, el agua.

P.- ¿Tienen algun tipo de alianzas locales?

C.A.– Hemos tenido alianzas con empresas
locales, brasileñas, portuguesas, estamos
abiertos a todas las alianzas en tanto sean
ventajosas para ambas partes. Hemos
estructurado la empresa para poder siem-
pre ir a las grandes obras. Hoy es una
empresa de referencia en el sur, en toda
Angola, y tiene una gran capacidad humana
y de infraestructuras, en todas las áreas en
que actuamos tenemos siempre grandes
especialistas con un gran know-how.

P.- ¿Qué mensaje le gustaría transmitir?

C.A.– Todos los inversores son bienveni-
dos en tanto vengan con buenas inten-
ciones y apuesten por el país, porque
creo que el futuro es muy prometedor. Es
una excelente oportunidad tanto para
Angola como para los inversores para
desarrollar la industria así como otras
actividades tales como la agricultura,
tenemos un potencial agrícola que es
necesario desarrollar. Todo el país tiene
que desarrollarse y  que crecer, sé que es
un país con mucho futuro y que tendrá
trabajo para los próximo 30 o 40 años. 

“Huila es estratégico
como eje de conexión
con otras provincias”

“La clase empresarial
de Huila es fuerte,
cohesionada y muy unida”
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L
os dos puntales de Benguela son el

Puerto de Lobito y los

Ferrocarriles de Benguela, dos

infraestructuras de gran valor estratégi-

co para el desarrollo de Angola en los

próximos años. De hecho, ambas están

relacionadas porque la primera es el

punto de partida de la segunda, una línea

de ferrocarril de más de 1.300 kilómetros

de longitud que, partiendo desde el

Atlántico se adentra en el continente,

cruza todo el país y llega hasta la

República Democrática de Congo. La

guerra que asoló el país durante 30 años

destruyó buena parte del ferrocarril y

hoy, el Gobierno quiere reconstruirlo

para que Luanda y el petróleo dejen de

ser las únicas locomotoras económicas

angoleñas. 

Las posibilidades que ofrecería la combi-

nación del puerto y la línea de ferrocarril

no son nuevas porque ya habían sido

explotadas en la época colonial del conti-

nente, cuando tres potencias como Gran

Bretaña, Bélgica y Portugal las pusieron

en marcha. Esas posibilidades no han

desaparecido, todo lo contrario. Y el

Gobierno de Eduardo Dos Santos está

decidido a aprovecharlas.

“El Puerto de Lobito y Ferrocarril son

tan importantes que no sólo tienen que

ver con Angola sino con toda África”,

asegura el presidente de la Cámara de

Comercio e Industria de la provincia de

Benguela (CCIAPB), Carlos Vasconcelos.

Consolidar el desarrollo de estas dos

infraestructuras cambiaría el mapa del

comercio en el sur del continente.

“Benguela está en una posición estraté-

gica y podemos ofrecer alternativas en

las rutas marítimas, en la reparación de

barcos o incluso enviar las mercancía al

Índico, porque haciendo cuentas, es más

barato el transporte ferroviario que el

naval”, afirma Vasconcelos. 

La CCIAPB es pionera en este proyecto.

Fue creada hace año y medio y en este

periodo de tiempo no ha conocido des-

canso tanto en su promoción internacio-

nal como en la recepción de propuestas

de inversión extranjeras. Benguela ya ha

estado así representada en Dubai, Italia,

China y ha sido anfitriona de delegacio-

nes comerciales y diplomáticas de África

del Sur, China y Vietnam. La Cámara de

Comercio es muy consciente de su papel

como motor de las relaciones de la pro-

vincia con el resto del mundo.

Lo que pueden apreciar los visitantes a

este territorio bañado por el Atlántico es

que la provincia de Benguela es la princi-

pal alternativa a Luanda. Descontando la

zona industrial de Viana –próxima a la

capital del país- Benguela cuenta con el

área de desarrollo industrial de

Catumbela, un lugar tan atractivo que ya

ha recibido distintas propuestas de loca-

lización de empresas por parte de inver-

sores foráneos y que ya tiene en proyec-

to una ampliación de capacidad para

absorber la demanda de más espacio. 

Portugal, por razones históricas, y

España mantienen relaciones bastante

fuertes con la Administración de

Benguela, donde la mayor parte de los

proyectos se orientan hacia los sectores

industrial y agrícola. 

“Son los sectores más interesantes.

Benguela tiene un gran potencial agríco-

la, uno de los mayores productores mun-

diales de plátano, como es Chiquitita,

está muy interesada en instalarse aquí

para producir. Creo que dentro de poco

tiempo podrá comenzar a trabajar”, ade-

lanta Vasconcelos. Casos como el de

Chiquitita y el de otras multinacionales

animan a la CCIAPB a progresar en la

aceleración de los procesos burocráti-

cos. “El Gobierno está implicado en

resolver tanto estos asuntos como el de

las tasas arancelarias para abaratar las

importaciones”, concluye.

Una locomotora económica al sur de Luanda 
Angola, el país que asombra al mundo por su sólido crecimiento econó-
mico, tiene en la provincia de Benguela una referencia hacia la que diri-
gir su ambicioso proyecto de reconstrucción. Con una larga tradición
comercial, este territorio lo tiene todo para convertirse en la principal
alternativa a Luanda, una de las ciudades más caras del planeta por la
afluencia de capitales extranjeros en busca de negocios. 

José Carlos Gomes
Director General 
Puerto de Lobito

El Puerto de Lobito es el
segundo puerto de Angola
por volumen de tráfico, 
y es considerado como el
más eficiente y rápido de Angola

“El Puerto de Lobito
es un punto de
suministro clave para el
crecimiento de Angola”

Foto: Puerto de Lobito

Foto: Puerto de Lobito
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Un cartel de obras
Poner en pie un país asolado por la guerra

es una tarea que exige recursos y determi-

nación. El Ejecutivo angoleño lo ilustró

con una frase de su Presidente Eduardo

dos Santos cuando afirmó que Angola “se

ha transformado en un cartel de obras”.

La imagen ilustra a la perfección el cambio

que vive el Puerto de Lobito, la “boca” que

alimentará buena parte del crecimiento

económico del país en los próximos años. 

José Carlos Gomes, director general del

Puerto de Lobito, recuerda que fue el

propio presidente dos Santos quien asu-

mió la responsabilidad de modernizar

esta infraestructura y ofrecerlo como

una infraestructura al servicio de los paí-

ses que se pueden aprovechar de él

como son, aparte de Angola, Zambia,

Zimbabue, República Democrática de

Congo y otros. “Todos ellos tienen una

fuente de beneficios en el Puerto de

Lobito”, sostiene Gomes.

Potenciando el Puerto de Lobito, Angola

y los países vecinos darán una nueva

dimensión al proyecto que hace más de

un siglo trazaron las potencias coloniales

que buscaban el camino más corto para

exportar a Europa materias primas como

el cobre. Aunque la infraestructura

quedó después en desuso por las conse-

cuencias de la descolonización, su valor

permaneció intacto y ahora, con el des-

pegue económico del país, cobra pujanza.

“El Puerto de Lobito es el denominador

común de las relaciones entre Europa y

África. Las importaciones y exportacio-

nes de los países vecinos pasan por

aquí,”, afirma su responsable.

El potencial de este punto será completa-

do con las conexiones de ferrocarril que

ya están en marcha pero, mientras tanto,

trabaja a toda su capacidad para abaste-

cer de materias primas la imparable acti-

vidad económica del país. De hecho,

Gomes confiesa que su sueño es situar

infraestructuras como el puerto y ferro-

carril en posición de desempeñar su

papel histórico, uno de los puertos mine-

ros más importantes del mundo y un

puerto seco con suficiente dimensión

como para considerarse puerta de entra-

da y salida para otros países.

En este sentido, podría decirse que el

Puerto de Lobito es un síntoma de

Angola, un reflejo a escala pequeña de la

transformación que ha vivido el país. “En

el final de la guerra registrábamos un

balance total a final de año de 1.200

toneladas y hoy estamos en tres millo-

nes. Todo el material de construcción de

Angola pasa por aquí, todo el asfalto para

la construcción de carreteras entra por

aquí. ¿Por qué? Porque es el puerto que

está centralizado a nivel nacional y cuen-

ta con todas las conexiones para distri-

buir a otras provincias. Por eso hemos

alcanzado grandes niveles de desarrollo,

porque somos un punto de suministro

clave para el crecimiento del país”, expli-

ca el director general del puerto.

Polos industriales
Con el desarrollo de infraestructuras y las

mejoras de las comunicaciones han llega-

do a la provincia de Benguela polos indus-

triales fomentados por entidades públicas

y privadas, tal y como hacen desde mucho

tiempo los países desarrollados con el

mismo objetivo de allanar el camino a

inversores y emprendedores dispuestos a

hacer andar sus negocios. 

El Polo de Desarrollo Industrial de

Catumbela (PDIC) cumple este papel

en Benguela. En términos de ocupa-

ción del espacio  que ofrece actual-

mente, la demanda ya ocupa el 90%,

aunque aproximadamente sólo un 15%

de las empresas han iniciado sus acti-

vidades. 

Con los Gobiernos de Angola y de la pro-

vincia de Benguela como principales

accionistas el PDIC, que promueve la lle-

gada e instalación de empresas extranje-

ras entre las que se encuentran numero-

sas portuguesas y alguna española. Su

presidente, Samuel Orlando de Amaral,

indica que el polo es un gran campo de

prueba para ese ingrediente que todos

los empresarios con cierta experiencia

en el país consideran básico para tener

éxito, que es la relación con las empre-

sas angoleñas.

En realidad, la política del Gobierno en

este sentido es promover la asociación

entre empresas como hacen otros paí-

ses emergentes y atractivos para las

economías de los países ya desarrolla-

dos. Es una relación en la que ambas

partes ganan. El inversor se integra y

obtiene beneficios, el empresario local

progresa de la mano de su socio.“Las

empresas locales quieren están en rela-

ción con las extranjeras, probablemente

porque aún nos falta know-how y expe-

riencia y es difícil para un negocio loca-

lizado en Luanda desarrollar este tipo

de proyectos” , dice Orlando de Amaral.

El modelo del PDIC podría ser el Polo

Industrial de Viana, el más desarrollado

del país gracias a la cercanía de Luanda,

que en los tiempos de la guerra ejerció

un papel protector sobre esta zona. Hoy,

acabada la guerra hace años,  Catumbela

aspira a mantenerse en segundo lugar.

“Estamos cerca de convertir ese objetivo

en una realidad y tenemos planes de

ampliar nuestras áreas de implantación

de industrias a Lobito”, afirma el respon-

sable del PDIC.

Año de transición
A Fernando Vidinha, administrador de

Benguela Construçoes, no le hubiera

hecho falta la fase de aprendizaje sobre

como hacer negocios en Angola porque

antes de fundar su propia empresa, tra-

bajó durante cinco años en Engil, en la

provincia de Benguela. Después, en 2002

nació la constructora que dirige con ape-

nas seis trabajadores angoleños.  Hoy,

cuenta con una plantilla de 300 trabaja-

dores de los que sólo 26 son portugueses

y la facturación asciende a unos 600.000

dólares al mes. 

La distribución moderna ha sido una de los primeras señales del renacimiento económicode BenguelaPalacio de Gobierno de Benguela

“La empresas locales
quieren estar en contacto
con las extranjeras,
pues aún nos falta
kmow-how y experiencia”

Foto: Gobierno de Benguela Foto: Gobierno de Benguela



La clave de este éxito, según Vidinha, ha

sido venir de fuera y buscar asociaciones

con empresas angoleñas, que es una

forma de quedar crear empresas de dere-

cho angoleño e integrarse. 

“Angola ha tenido en los últimos años un

crecimiento muy rápido. En 2002, en los

30 kilómetros que separan Benguela de

Lobito apenas te cruzabas con dos

coches y ahora hay filas enormes. El cre-

cimiento fue de tal dimensión que creo

que de ahora a media docena de años

nadie reconocerá este país. Las empre-

sas que vengan de Portugal, España o

cualquier otro país y que trabajan con

honestidad pueden participar con benefi-

cios de este crecimiento y las que vienen

con el único objetivo de hacer beneficios

pronto y llevárselos lo tienen cada vez

más complicado porque Angola está cada

vez más organizada”, advierte.

En opinión del responsable de Benguela

Construçoes, la explosiva economía angole-

ña vive actualmente un año de transición.

La resaca de la celebración de la Copa

Africana de Naciones (CAN) y todos los pre-

parativos para su organización ha obligado

a bajar el ritmo de contratación de obra

pública, la locomotora del sector construc-

tor en el país. Pero la tarea por hacer en el

país exige una rápida reanudación. 

“2010 no será un buen año como los ante-

riores pero creo que 2011 sí lo será”, añade

Vidinha. “El objetivo de este empresario es

que la empresa mantuviera en los próxi-

mos años un ritmo de crecimiento similar

al de los últimos cuatro años.“ 

Una potencia pesquera
Otro ejemplo del potencial que tiene en

Angola la alianza de empresas locales y

foráneas es el de la industria pesquera,

donde los recursos naturales del país están

a la espera de inversores que deseen

emplear su tecnología y conocimientos en

la explotación de nuevos mercados.

“Angola es hoy una potencia. No tengo

dudas de que las condiciones para inver-

tir están aquí y de que estamos sólo en el

principio del camino. Si tuviéramos know-

how haríamos ese camino más rápido”.

Álvaro Pedrosa Eugénio, socio gerente de

Alva-Fishing, es descendiente de pesca-

dores de Algarve que después trabajaron

con sus propias empresas en Angola y

Namibia. Con la posguerra, el desarrollo

económico fue determinante para impul-

sar una revolución tecnológica en la

industria pesquera angoleña, que traba-

jaba la mayor parte del pescado desecán-

dolo como 70 años atrás. 

Con una flota de tres barcos que produ-

cen alrededor de tres o cuatro toneladas,

cerca del 90% de las capturas son conge-

ladas destinadas casi por completo al

mercado nacional. La construcción de

nuevas carreteras al Congo han permiti-

do a Alva-Fishing obtener permisos de

exportación y estudiar la creación de

rutas para vender allí su producto. El

negocio genera actualmente unos ingre-

sos de 3 millones de dólares anuales.

“Se que los españoles son fuertes en la

industria pesquera pero nunca les he

visto interesados en buscar oportunida-

des en Angola”, comenta sorprendido

Pedrosa Eugénio. A especies pelágicas

como la sardina, las costas explotadas

por esta empresa añaden otras como pul-

pos, chocos o langostas. 

El pulpo, por ejemplo, no es un producto

que se consuma en Angola. “El mar tiene

muchas especies que tienen demanda

fuera del país y a los que no se les da

valor por eso hacen falta inversiones, ini-

ciativa, agresividad comercial… Nosotros,

para hacer pulpo necesitamos un túnel

de congelación con capacidad para cua-

tro toneladas, una línea de embalaje y un

laboratorio para que el producto obtenga

los certificados para entrar en la UE”,

cuenta el socio gerente de la empresa.
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“Si tuvieramos
know-how, haríamos el
camino más rápido”

La costa de Benguela, bañada por la corriente del mismo nombre, es una de las más ricas del
África austral en especies pelágicas, como la sardina y la caballa.

Foto: Gobierno de Benguela

Foto: Gobierno de Benguela
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Entrevista con 
Gonçalves Aníbal Rodrigues
Director General de Cacofil Lda.

P.- ¿En que sectores se desaarrollan

las actividade de Cacofil?

G.A.R.- Cacofil comienza en un perio-
do en que dejamos las fuerzas arma-
das, en esa altura en 1992 había una
necesidad de reducir el numero de
personas en las fuerzas armadas, y
entendimos que sería una buena idea
dedicarse al área empresarial. En este
momento Cacofil es un grupo de
empresas, yo soy presidente  de tres
empresas, Cacofil, Lanfranco y
Garfan. Estamos trabajando en dos
ramos en los que Cacofil ejerce la fun-
ción de empresa madre, Marfranco
trabaja en la obras públicas y otras
cosas y Garfan en la fabricación de
aluminio. Después de todo esos años
complicados, las cosas están comen-
zando a mejorar.

P.- ¿En dónde tienen representación?

G.A.R.- Principalmente en Benguela,
Lobito, Kuanza Sul, Huambo, Luanda y
recientemente hemos abierto oficinas
en China en la que estamos representa-
dos con una oficina y un almacén. 

P.- ¿Benguela continúa siendo, tras

Luanda, el mejor lugar para hacer

negocios en Angola?

G.A.R.- Yo creo que sí, sin desmere-
cer el potencial que supone Huambo,
en este momento las condiciones
están mejorando en la ciudad de
Benguela. Huambo siempre estuvo
detrás de Benguela en cuestión de
infraestructuras, sufrió más los efec-
tos de la guerra. Después de Luanda,
en el segundo plano se sitúa
Benguela, creo que es visible para
todo el mundo que las visita. 

P.- ¿Qué puntos interesantes

destacaría de Benguela?

G.A.R.- El potencial en el ramo de la
pesca es indiscutible, así como en el
ramo de la agricultura. Benguela tiene
una serie de infraestructuras y estruc-
turas que dan la posibilidad de hacer de
todo, pero esos dos ramos son los más
prometedores y que pueden ser el futu-
ro desarrollo del país. 

P.- Cuando decidieron instalarse en

Luanda ¿Qué objetivo perseguían?

G.A.R.- Como es sabido Luanda es el
centro de decisiones de país, feliz o
infelizmente. Tenemos que tener una
representación en Luanda para
entrar en este mercado, que no es
fácil. Queremos decir que ya esta-
mos en el ramo de la construcción
aquí en Luanda, como referencia le
diré que estamos en la construcción

de la Universidad Jean Piaget. Todo
eso hace que, con humildad, la
empresa crezca. 

P.- ¿Cree en las alianzas con

empresas portuguesas y españolas?

G.A.R.- Ya intentamos algunas asocia-
ciones pero no tuvimos mucho éxito.
Intentamos con tres empresas en
Portugal y no salieron bien, intentamos
con dos empresas africanas y tampoco
salieron bien. Afortunadamente, ahora
ya estamos en China, y hasta ahora
todo está avanzando con normalidad.
Siempre lo intentamos con Portugal,
por la facilidad del idioma, pero las
cosas no fueron posible. 

P.- ¿Continúan disponible para ese

tipo de acercamiento? 

G.A.R.- Sin duda, pero en unas condicio-
nes distintas, las reglas del juego tienen
que ser otras para evitar los problemas
que tuvimos en el pasado. 

P.- ¿Piensan continuar con su

expansión por el resto de Angola?

G.A.R.- Sin duda. No queremos ir
mucho más allá, nuestra estrategia es
para una determinada parte del país,
es lo que siempre fue mi sueño.
Después de estar en Luanda, Huambo,
Benguela y Lubango, no queremos
“dar un paso más largo que la pierna”.
Queremos en una primera fase estabi-
lizarnos y después estudiar para
donde queremos seguir. En este
momento ya tenemos una invitación
para ir a Lunda Sul, esta mañana estu-
vimos reunidos para ver la posibilidad
o no de ir para allá. De acuerdo con
las circunstancias que van surgiendo
las oportunidades serán analizadas y
después seguiremos o no en función
de las necesidades y de los proyectos
que tengamos. 

Entrevista con 
Jorge Diniz M. Santos
Director General de Emancil

P.- ¿Como nació la empresa?

J.D.M.S.– Emancil fue creada en 1993 en
Benguela. Es una empresa con vocación
en el área energética, por entonces el país
estaba en guerra y comenzamos trabajan-
do en la reparación de maquinas eléctri-
cas, rebobinado de motores, reparación
de transformadores, etc. Cuando llegó la
paz comenzamos a hacer trabajos “on-
site”, y en 2002 comenzamos con la elec-
trificación rural y entramos en el área de
las aguas. Tras la firma del tratado de paz,
comenzamos a implantar en todos los
municipios de Benguela agua y luz de
forma muy rudimentaria, inseridos en un
programa del gobierno para la mejora de
las condiciones de vida de la población, un
trabajo que era casi de emergencia. En
2002 nos expandimos a Huambo, donde
abrimos una filial. En la actualidad esta-
mos trabajando en las provincias de
Benguela, Huambo, Kuanza Sul, Bié,
Namibe y Kuando-Kubango, aunque ya
hemos trabajado en otras provincia de
forma puntual. Continúanos trabajando en
la electrificación rural aunque para el futu-
ro prevemos otro tipo de actuaciones. 

P.- ¿Dónde ve el futuro crecimiento

de Emancil?

J.D.M.S.– Yo creo que en un horizonte de
dos o tres años a vamos a tener un boom
industrial debido a dos factores. Uno políti-
co, el Ministerio de Industria ha anunciado
que los Polos de Desarrollo Industrial van a
expandirse a las 18 provincias del país, de
momento solo existen aquí en Catumbela y
en Viana, en Luanda. Por otro lado hago un
seguimiento cercano a todas las actuacio-
nes que se están haciendo a nivel de las
reparaciones de las presas para la produc-
ción de energía. La presa de Huambo esta-
rá produciendo en febrero de 2011  unos 60
Mw., y hay otros casos. Todo esto nos hace
prever que dentro pocos años vamos a dis-
frutar de más disponibilidad de energía. Y
en mi forma de ver en factor numero uno
para el desarrollo industrial es la presencia
de energía viable. 

P.- ¿Lo considera pues una

oportunidad de negocio?

J.D.M.S.– Emancil en esos sectores ya
tiene un área de bobinado que puede
dar apoyo a las industrias, en la repara-
ción de máquinas eléctricas, ya que pre-
tendemos lanzar nuevos servicios de
manutención industrial. 

P.- ¿En que lugar querría ver a

Emancil en 4 años? 

J.D.M.S.– El horizonte en el que veo a
Emancil en 4 años es en el apoyo a la indus-
tria.  Cuando digo industria, esta puede ser
pública, como la Empresa Nacional de

Energia (ENE), existe la necesidad de hacer
mucho trabajo ya en las zonas urbanas, hoy
estamos trabajando en un sistema energé-
tico basado en la media tensión, que tiene
40 años de existencia. Si esta zona va a ser
industrializada, va a tener que haber
ampliaciones, especialmente en el área de
media y baja tensión. 

Así, antes recibía un pedido para la instala-
ción de un puesto de transformación unas
dos o tres veces por año, ahora recibo con-
sultas para diez o doce puestos al mes. Esto
es un indicativo muy importante de que
existe la necesidad de trabajar en la red de
media y baja tensión, y por otro lado esos
puestos son para futuras industrias. Esas
industrias van a tener máquinas trabajan-
do, y los directores técnicos  van a necesitar
de alguien de entienda de ingeniería de
manutención, que sepa dar apoyo y tenga
los equipos adecuados. 

Con esto, Emancil va a tener una alternativa
al cliente estado. Este año estamos teniendo
atrasos en los pagos, el año pasado práctica-
mente no hubo pagos, todo esto va a afec-
tar a nuestras empresas. Una de las respon-
sabilidades que Emancil tiene es la manuten-
ción y reparación de todo el sistema de ilu-
minación publica de las ciudades de
Benguela, Lobito y Huambo, quien enciende
y apaga las luces en esas ciudades todos los
días es Emancil. La iluminación publica en
una ciudad como Benguela no puede quedar
a oscuras, aquí hay otros factores que
Emancil como empresa responsable tiene
que tener la sensibilidad de apreciar.

P.- ¿Le gustaría dejar algún

mensaje final?

J.D.M.S.– Hay que tener confianza.
Angola es un país en el que hay mucho
trabajo, que necesita de mucho cuadros
externos, porque aquí no los hay. Es un
país que necesita de gente con ganas de
trabajar, no mercenarios.

“El factor número uno para
el desarrollo industrial es la
presencia de energía viable”

“Benguela tiene una
serie de infrastructuras
que dan las posibilidad
de hacer de todo”

Foto: Gobierno de BenguelaFoto: Emancil
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Entrevista con 
Alberto Couto Alves y Hugo Gonçalves
Presidente y Director General de Producción de ANGOLACA

P.- En el momento en que comenzó a

pensar en entra en Angola, ¿Cuáles

eran los objetivos? 

A.C.A.- Comenzamos por el área de redes
de comunicaciones, que por entonces era el
área que la empresa dominaba más.
Llevamos siete años en Angola, compra-
mos una empresa angoleña y constituimos
ANGOLACA al abrigo de la ley de inversión
extranjera. En los primeros dos años nos
encontramos con algún problema de inte-
gración, sobre todo en lo que respecta a
diferencias de gestión con la anterior admi-
nistración, lo que, en última instancia, nos
llevó a adquirir su participación. A partir de
ese año comenzó a desarrollarse el proyec-
to en el área de carreteras, surgiendo pro-
blemas de logística, en particular con las
materias primas, lo que nos obligó a avan-
zar con una estrategia de creación de cen-
tros industriales. Esta estratégia nos posibi-
litó una capacidad instalada para el volu-
men de construcción previsto, permitiendo
el aprovisionamiento de las obras, así como
la venta a terceros, lo que a su vez se tradu-
jo en un reforzamiento de la tesorería. 

P.- Cuándo inició el proyecto, ¿Tenía

una idea de la dimensión que podría

llegar a alcanzar siete años después?

A.C.A.- Fui sorprendido. Cuando llegamos
aquí, comprendimos que el país necesirtaba
de grandes proyectos a nivel de obras públi-
cas, dada su dimensión. Obviamente la
estructura de la empresa tuvo que redimen-
sionarse a la escala del país, lo que provocó
un crecimiento posibilitado por las fuertes
inversiones humanas y materiales.

P.- ¿La empresa tiene potencial para

seguir creciendo?

A.C.A.- Todavía puede crecer mucho. El
país todavía ofrece mucho potencial para
vanzar en varios negocios: medio ambiente,
deportes, ramo alimentar, industria… Hay
muchas cosas que el grupo puede hacer
para ganar una mayor dimensión. 

P.- ¿Por qué están trabajando en la

integración vertical? ¿Les ha motivado

la situación del mercado de Angola?

H.G.- Consideramos muy importante ser
autosuficientes. Para evitar los costes
inherentes a la importación de bienes opta-
mos por reunir, tanto las condiciones
humanas como los equipamientos que nos
permitan ser independientes en todas las
áreas en que la empresa trabaja. Es por ello
por lo que creamos nuestros centros indus-
triales. Somos completamente indepen-
dientes, tanto en términos mecánicos
como de asistencia a la maquinaria, somos
completamente autónomos. 

P.- ¿Las oportunidades que ofrecen

Angola justifican las inversiones que

se están haciendo?

H.G.- En nuestra forma de ver se justifica.
Cualquiera que de una vuelta por el país se
da cuenta de su dimensión, se comprende
que lo que hace falta hacer y lo que tiene
que crecer para desarrollarse.

P.- ¿El hecho que haya retrasos en

los pagos del estado está poniendo

en dificultades al sector?

H.G.- A pesar de las dificultades causadas
por la crisis mundial, ANGOLACA, de algu-
na forma, ha conseguido hacer frente a la
situación, a través de ajustes constantes y
mucha contención. Creemos que la situa-
ción tenderá a normalizarse, de modo que
las empresas puedan proseguir sus políti-
cas de crecimiento.

P.- ¿El mercado angoleño es ya

receptivo a la calidad?

H.G.- Es muy receptivo a la calidad, por-
que las diferencias son muy evidentes, es
muy fácil darse cuenta de quien trabaja
bien y quien trabaja mal. El mercado ya
ha comenzado a distinguir a las empre-
sas dotadas de calidad de aquellas que
no la tienen. La calidad es, y será, una
factor de primacía para ANGOLACA.

Entrevista con 
Carlos Cardoso
Administrador de CCJ-Lda.

P.- ¿Cómo surgió la empresa CCJ-Lda?

C.C.– CCJ-Lda es una empresa que tiene una
ramificación portuguesa, CCJ SA, y nosotros
como angoleños que somos, tanto yo como
mi hijo, decidimos aceptar la invitación del
gobierno de este país, y como no podía ser
menos, modificamos el nombre a CCJ-Lda. 

CCJ-Lda. se dedica a la construcción civil,
las obras públicas y las infraestruras. Ya
hemos comenzado a construir, tenemos
construcciones en la provincia de Benguela,
como la pensión-restaurante “A Sombra”, y
una fabrica de aluminios, entre otras.
Acabamos de ganar una concesión para
construir una escuela en Catumbela, tene-
mos edificaciones en Lobito, tenemos
varias recuperaciones conseguidos a través
del gobernador Eusébio. Es una empresa
implantada en el centro de Angola, feliz-
mente de angoleños para angoleños. 

P.- ¿Cómo encontró el país cuando  llegó? 

C.C.– Cuando llegué aqui encontré una evo-
lución increible a nível de la construcción.
Pasados tres o cuatro meses, tras la elec-
ciones,  esta decayó un poco por cuestiones
políticas, pues Angola tenía asumidos una
serie de compromisos a nivel internacional
como el CAN y las obras se centraron y
vocacionaron exclusivamente para la Copa
Africana de Naciones. A través del goberna-
dor Armando Cruz Neves  he sabido que en
los próximos meses se van a abrir nuevos
concursos y las cosas van a volver al nivel
de tres años atrás. Tenemos confianza,
somos una empresa de aquí, y tenemos res-
ponsabilidades. De hecho las cosas están
avanzando a buen ritmo.

P.- ¿En que tipo de obras tiene más

confianza para el futuro? 

C.C.– A nivel de la construcción, las
remodelaciones de edificios públicos,
escuelas, universidades, centros de
salud, y a nivel de vías publicas princi-
palmente las carreteras, sin olvidar el

sistema de irrigación e hidroeléctrico.  

P.- ¿Qué tipo de Angola le gustaría

tener en cuatro o cinco años? 

C.C.– Somos como una empresa recién
nacida, tenemos ya aquí el presente y
no sabemos el futuro. Cuando llegamos
a este país facturábamos entre 600 y
700 mil dólares al año, en la actualidad
ya estamos por encima de los cuatro
millones y la tendencia es a crecer.
Hasta ahora sólo hemos hecho cons-
trucción civil pero vamos a comenzar a
trabajar en infraestructuras y en carre-
teras, todo eso sumado va a dar un cre-
cimiento a la empresa. 

P.- Dénos algún ejemplo.

C.C.– Yo he llegado hasta  a recibir llama-
das telefónicas de futuros socios portugue-
ses que me decían “¿Como vamos a inver-
tir en Angola cuando esto ha tenido una
regresión total y todo está parado?” No es
verdad. La verdad es que se ha reducido la
cantidad de trabajo debido a las responsa-
bilidades que el gobierno asumió interna-
cionalmente por causa del CAN. La rece-
sión se ha dado a nivel mundial, Angola no
ha sufrido como los países europeos debi-
do a nuestros recursos como el petróleo, el
hierro los diamantes, lo tenemos todo y
Europa no tiene nada de eso. Es obvio que
si Europa sufre una caída del 40% nos-
otros sufriremos un 5%, pero el 5% de
nuestro PIB son millones de dólares. Ese es
problema actual, que se encuentra resuel-
to, y con las medidas tomadas por su exce-
lencia el presidente de la República con el
nombramiento del nuevo gobierno las
cosas mejoraron, y están organizándose
de una forma que hasta ahora no existía.

“Cuando llegué aquí
encontré una evolución
increíble a nivel de la
construcción”

“Fui sorprendido, cuando
llegamos aquí comprendimos
que el país necesitaba de
grandes proyectos
de obras públicas”

Foto: ANGOLACA Foto: ANGOLACA
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Entrevista con 
José Eduardo Neves de Oliveira
Administrador de Poliobra

P.- ¿Desde un principio la empresa

decidió instalarse en Benguela?

J.E.N.O. – Si, especialmente por la localiza-
ción del Puerto de Lobito, que al no estar
asfixiado con cargas y aduanas como ocurre
en Luanda sistemáticamente, ésto pesó
mucho en la decisión de instalarnos aquí.
Prácticamente no conocíamos a nadie y los
primeros contactos no tuvieron ningún
anclaje específico.

P.- ¿Qué encontró cuando llegó a

Benguela en 2003?

J.E.N.O.– Encontramos ciudades y un país
atrasado, no muy deteriorado pero con
estructuras enfermas. Había ausencia de
saneamiento básico, de abastecimiento de
agua y de energía eléctrica. Por entonces no
teníamos indicaciones de cuando se iría a
comenzar la rehabilitación de las carreteras,
los puentes, el abastecimiento de agua o de
energía. No se podía ir con facilidad desde la
ciudad de Benguela ningún sitio. Nuestra
vocación no era para grandes trabajos en el
área pública, y no teníamos mucho know-
how  ni mucha experiencia en ella, de hecho
hasta el día de hoy prácticamente no hemos
hecho nada en el área pública. Fue una
opción que residió en el hecho que quería-

mos continuar con la experiencia que tenía-
mos, y no estar inventando cosas nuevas. 

P.- ¿A partir de que momento sintieron

que estaban preparados para hacer

obras con cierta dimensión? 

J.E.N.O.– Comenzamos a pensar seriamen-
te en dar algunos pasos con otra dimensión
pero con mucha seguridad. Al no haber
prácticamente ninguna actividad inmobilia-
ria ni en Benguela ni en Lobito, comenza-
mos a ponderar la posibilidad de adquirir
solos o como socios algunos terrenos que

nos permitiesen  dimensionar nuestras pro-
pias capacidades. Trabajamos siempre en
la provincia de Benguela y de Lobito. 

P.- ¿Cuál fue la razón por la que se escogió

Benguela para la promoción Acácias-Place?

J.E.N.O.– Comenzamos a pensar en algún
tipo de promoción que nos diese visibilidad,
prestigio y naturalmente algún rendimiento.
Después de establecer una alianza hicimos
una consulta al mercado con un proyecto ya
preparado para eventualmente poder ser
promotores inmobiliarios y dueños de la
obra y no constructores, utilizando para ello
empresas que ya estaban instaladas aquí
con estructuras propias, en particular
empresas de origen brasileño, portugués y
chino. Consultamos con cinco empresas y
tras esas consulta nos dimos cuenta de que
el momento podía ser el adecuado, es decir,
había empresas que se justificaban diciendo
que si tenían que trasladarse a Luanda a
Benguela sus costes aumentarían y con ello
justificaban los presupuestos que pedían. 

Para no hablar de ninguna empresa en
concreto, los números que nos presenta-
ron eran a nuestro entender hasta un
70% más elevado de lo que considerába-

mos razonable para este tipo de obra.
Apartamos esa posibilidad, contratamos
más cuadros que ya pertenecían a la
empresa en Portugal, algunos de ellos ori-
ginales de Angola. En este obra tenemos
muchos angoleños  que trabajaban con
nosotros en Portugal y aceptaron fácil-
mente trabajar con nosotros en Angola.
Se inició la obra, que estaba prevista para
24 meses de trabajos desde el inicio al
final, y pronto entendimos que al trabajar
con técnicos portugueses, que dan apoyo
y conocimientos a los angoleños, se consi-
guen plazo de finalización y calendarios
de ejecución al nivel de lo que se hace en
Portugal, es una cuestión de organización
y gestión de tiempos. Esta obra se llama
Acácias-Place, tiene un total de 80 aparta-
mentos, un piso de estacionamiento, 14
tiendas y 20 oficinas. Esta obra nos ha
dado una mayor responsabilidad pero
también mayor visibilidad, ¡tal vez por ella
consigamos conquistar otras!

P.- ¿Cuál es el coste total de la obra?

J.E.N.O.– Fijándonos en lo que está en el
contrato, y no creo que haya ningún des-
lizamiento, hablamos de 30 millones y
190 mil dólares.

“Comenzamos por pensar
en un emprendimento
que nos pudiese dar
visibilidad y prestigio”

Foto: Poliobra
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L
o paradójico de todo lo anterior es

que Angola no ha sido capaz hasta

ahora de sacar rendimiento a su

potencial agrícola y comercial o a su

posición en el mapa, con grandes clientes

como Congo o Namibia al otro lado de

sus fronteras. La producción angoleña no

basta hoy por hoy para alimentar a su

población ya que se trata fundamental-

mente de una agricultura de subsistencia

caracterizada por la ausencia de las

herramientas adecuadas y técnicas de

cultivo modernas. 

“Este hecho sumado a las deficientes

redes de comercialización existentes

conducen a un gran numero de importa-

ciones de diversos alimentos que podrían

perfectamente ser cultivados en Angola

si las condiciones necesarias estuvieran

reunidas”, asegura en un informe la

Fundación Fesa sobre el país hace tres

años. Maíz, yuca y alubias siguen siendo

los principales cultivos.

Pero Angola evoluciona a tal ritmo que

ya apenas es reconocible respecto a hace

una década. Victor Kavinokeka, presiden-

te de la Cámara de Comercio e Industria

de Huambo desde 2007, recuerda que

desde su llegada tanto la agricultura

como el comercio han conocido un nota-

ble impulso gracias a la iniciativa privada

y a los incentivos del Gobierno al des-

arrollo económico de las provincias.

Kavinokeka considera que la capacidad de

la población de Huambo para dedicarse a

la recuperación del potencial de su territo-

rio es la base del despegue. Pero, además,

espera un fuerte apoyo por parte del

Gobierno de Eduardo dos Santos para el

desarrollo de infraestructuras. Se trata en

cierto modo de recuperar el esplendor que

alcanzó la región en la etapa colonial. 

En las primeras décadas del siglo XX,

Huambo ya era uno de los principales

motores económicos de los portugueses

en Angola. Había entonces algunas plan-

tas importantes de procesamiento de ali-

mentos, servidas por la inagotable rique-

za agrícola de la provincia. También era

conocida por sus numerosos servicios

educativos, especialmente el Instituto de

Investigación Agrícola. Hoy, la capital

cuenta además con una facultad de

Ciencias Agrarias con especializaciones

en Ingeniería Agrónoma y Medicina vete-

rinaria, un Instituto de Investigaciones

Veterinarias, un Centro de Formación

Técnico. No hay duda de que la forma-

ción profesional para el sector agrope-

cuario es en Huambo la mejor del país.

Las infraestructuras juegan un papel fun-

damental en este proceso de recupera-

ción. “El transporte es un vehículo impor-

tante para la evolución de las regiones.

La recuperación del ferrocarril será clave

para el desarrollo de Huambo. ¿Porqué?

Porque permitirá que el cultivo de pro-

ductos sea cada vez más efectivo, hacer

una selección más eficaz y ofrecer un

acceso directo al mercado. Estas medidas

mejorarían la economía de la provincia y

su capacidad de transporte. Los inverso-

res extranjeros se plantearían proyectos

en el interior del país”, dice el presidente

de la Cámara de Comercio e Industria.   

Comunicar Huambo con el resto de pro-

vincias y los países vecinos por carretera

y ferrocarril es, por lo tanto, prioritario.

La próxima creación de  dos líneas ferro-

viarias, una presa y un parque industrial

próximo a la capital, la base está sentada.

«En este momento hay una gran necesi-

dad de crear sinergias con otros países

más desarrollados desde el punto de

vista industrial para fomentar el inter-

cambio de experiencias». 

Kavinokeka conoce bien el terreno que

pisa porque dirige el grupo empesarial

Vikap, que ha evolucionado desde la

venta de máquinas fotocopiadoras al

suministro de material informático y todo

lo relacionado con material de oficina,

La gran promesa del Sur 
Con un potencial agrícola formidable, Angola tiene en la provincia
de Huambo su territorio más prometedor en el área de los cultivos
y la ganadería. No es sólo que cuente con la mayor población cam-
pesina y, al mismo tiempo, con los mejores centros de investigación
agrónomas del país. El círculo se completa con un clima moderado,
recursos hídricos más que suficientes y la convicción por parte de
las administraciones  públicas de que explotar el campo y dar des-
pués un decidido apoyo a la comercialización de sus productos es
un camino que debe emprender el país para mantener su ritmo de
desarrollo.

“La recuperación del
ferrocarril será clave
para el desarrollo de
Huambo, al ofrecer un
acceso directo al mercado”
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incluidos los muebles. Su grupo cuenta

con una plantilla cercana a 100 trabaja-

dores de los que la mayoría tienen menos

de 30 años.  En este sentido, subraya el

interés de los empresarios angoleños por

entrar en contacto con inversores extran-

jeros y las posibilidades que existen de

formar asociaciones. 

«La única forma que tenemos de des-

arrollarnos es a través de asociaciones

que vayan más allá de las prioridades que

marca el Gobierno y que se abran a las

pequeñas y medianas empresas. Es algo

que merece la pena ser explorado por los

inversores», dice Kavanikeka. 

TTooddaa  ÁÁffrriiccaa  aa  ssuu  aallccaannccee

Esta necesidad de socios foráneos está

en la mente de la mayoría de los empre-

sarios de la región. Alfonso Hussi, direc-

tor de la firma Alfonso Hussi e Filhos,

explica que Angola es toda ella un merca-

do con gran potencial pero, sobre todo,

las mayores posibilidades en el terreno

agropecuario están en Huambo.

«Tenemos mucha agua, mucha tierra,

buen clima, grandes trabajadores que

solo necesitan formación... Podemos

aprovechar la tecnología española, espe-

cialmente en lo referido a seguridad ali-

mentaria, sobre todo en maíz y alubias.

Necesitamos una alianza fuerte no una a

medias porque eso es tirar el dinero. Un

proyecto fuerte supone invertir también

en tecnología y formación», dice Hussi.

La hacienda de 2.250 hectáreas de esta

compañía cuenta actualmente con 175

trabajadores y necesita más equipos téc-

nicos para incrementar la eficiencia y la

producción. El interés en contactar con

empresarios españoles se refiere tam-

bién al trigo, concretamente a poner en

marcha una industria de transformación

de este cereal que permita ser autóno-

mos en un producto como la harina de

trigo. La producción de cebada también

entra en los planes, que incluyen la com-

pra de más terreno.

Como otras grandes empresas ubicadas

en Angola, el grupo está presente en dis-

tintas actividades. Además de la agricul-

tura y la ganadería trabaja en el sector

industrial, el del transporte, la importa-

ción y la exportación. No obstante, el

área de transporte ha perdido atractivo

respecto a otras como la industria o el

agropecuario por la apertura de rutas

tanto en el interior como a otros países.

El puerto de Lobito, el mejor puerto natu-

ral del país está conectado al ferrocarril y

sigue una ruta hacia el inetrior del pias,

en la que Huambo es la parada más

importante. «Ese puerto facilita la com-

pra de todo lo que  queremos de Europa,

América y Asia. Con el ferrocarril tene-

mos acceso a toda la región austral y

Puerto de Lobito hace esta zona estraté-

gica desde un punto de vista geográfico.

Cualquier empresario que se plantee

invertir en Huambo puede encontrar

grandes ventajas porque tiene toda Áfri-

ca a su alcance», asegura Hussi.

De hecho, según Hussi, la reconstruc-

ción de las carreteras y la capital, que

pasa por ser una de las ciudades más

limpias del país ha hecho despertar nue-

vos proyectos de negocio en áreas hasta

ahora insospechadas. “Necesitamos

inversiones y formación profesional en

sector como el turismo, la hostelería, las

cadenas hoteleras… Hoy las oportunida-

des en Huambo están muy demandadas

por extranjeros porque el número de

visitantes ha crecido mucho en la

región, algo que se nota mucho en los

días festivos y fines de semana. Nos

gustaría tomar posiciones en estos

negocios como una manera más de

diversificarnos”, concluye.

FFoorrmmuullaa  ddee  eexxiittoo

Las condiciones para que la economía

regional despegue ya están produciendo

los primeros resultados con emprendedo-

res que, paso a paso, amplían su base de

negocio y la orientan hacia lo que consi-

deran más prometedor. 

Domingos David creó en 2002 David

Trading, compañía que se dedica al comer-

cio internacional y cada vez más, a la cría

de ganado bovino. En este momento, la

empresa cuenta con una potente actividad

como suministrador de fertilizantes, con

10.500 toneladas vendidas en 2008.

Ese mismo año se decidió a entrar en la

cría de ganado con la compra de 34

vacas, que al año siguiente habían ofre-

cido un rendimiento del 58% en térmi-

nos de producción de terneros. “procu-

ramos comprar ganado regional, más

resistente a las enfermedades y a partir

de ahí lograr una raza mejorada.

Contamos ya con 130 unidades y este

Domingos David
Socio Gerente de 
David Trading

“Huambo tiene una
gran oportunidad en el
negocio de la ganaderia”

Foto: David Trading
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Entrevista con 
Afonso Hossi
Director General de Afonso Hussi & Filhos

P.- ¿Cuáles son los ramos de actividad

de la empresa?

A.H.- La empresa trabaja en el comercio
general, en la actividad agropecuaria, la
industria, el transporte, la importación y
la exportación. 

P.- ¿Desde que año lleva funcionando?

A.H.- La empresa lleva funcionando
desde 1991.

P.- En el sector agropecuario,

¿A que productos se dedica?

A.H.- En agricultura producimos maíz,
alubias, soja y patata. En la actividad
pecuaria estamos en la cría de ganado
bovino, caprino, porcino, tenemos galli-
nas ponedoras así como pollos y patos
para alimentación.

P.- La producción se destina

solo a Huambo?

A.H.- El comercio de estos productos va
a otras provincias de Angola.

P.- ¿Que tipo de comercio están

haciendo con Namibia?

A.H.- A Namibia exportamos caballa
congelada. En Angola no podemos con-
sumir caballa porque el ministerio aun
no permite la pesca en nuestro océano,
así que estamos haciéndolo en Namibia
donde sí está autorizado. 

P.- ¿En que áreas van a diversificar

sus actividades?

A.H.- Estamos pensando en la industria.
La falta de energía en la provincia tiene
que mejorar, por ello vamos a poner un
central mini-hídrica en la hacienda que
tenemos, para dar energía a las empre-
sas transformadoras de los productos
de esta. 

P.- ¿Tiene ya alguna alianza con

Portugal o con España? 

A.H.- Tengo más con Portugal. Para la
alimentación aviar, la fabrica de racio-
nes es de Portugal. Tengo relaciones
con Brasil, pero me falta España.

P.- ¿En que tipo de alianzas está

pensando?

A.H.- Hablamos de la actividad agrope-
cuaria e industrial. Necesito alianzas con
España para conseguir líneas de crédito.
Angola es muy potente, sobre todo
Huambo, tenemos mucho agua, mucha
tierra, buen clima, buenos cuadros, solo
es necesario formarlos, y en eso pode-
mos aprovechar la tecnología de España,
especialmente en lo que se refiere a la
seguridad alimentar. Queremos un alian-
za fuerte, no débil, que invierta en la tec-
nología y en la formación.

P.- ¿Dónde ve las principales oportuni-

dades para los próximos años? 

A.H.- En el sector agropecuario, en la
industria, el transporte ya no es un pro-
blema, ya tenemos buenas carreteras
en el interior y del exterior a los puer-
tos. Nuestra preocupación es incentivar
la industria como una factor decisivo y
la agricultura como un factor básico.

P.- ¿Cuántas personas están

trabajando en su hacienda?

A.H.- En la hacienda trabajan ahora
unas 175 personas, pero precisamos de
más equipamientos. Lo que nos gustaría
con España es trabajar con trigo para
conseguir tener autonomía para elabo-
rar harina de trigo. Esa es una relación
que preciso rápidamente. Queremos
también llegar a plantar cebada.

P.- ¿Qué tiene que mejorar en la

región de Huambo?

A.H.- La energía, con energía podríamos
hacer de todo. 

P.- ¿Es fácil conseguir tierras para

sus nuevos planes? 

A.H.- Sí, es muy fácil, una vez haya dine-
ro, por eso hablo de la líneas de crédito.
En esta región voy a conseguir un terre-
no de muchas hectáreas, para dedicarla
a la producción de trigo. 

P.- ¿Cuál sería su mensaje a los

inversores con interés en Angola?

A.H.- Me gustaría decir que Angola es
una país muy rico, pero que precisamos
de tecnología europea. Angola no solo
produce petróleo y diamantes conforme
creen la mayoría de los europeos,
Angola tiene otras riquezas mineras y
riquezas renovables, así como la explo-
tación de madera. 

“ En Huambo tenemos
mucha agua, tierra, buen
clima, buenos cuadros, sólo
es preciso formarlos”

año lo aumentaremos al menos en 50

más”, explica David.

Su experiencia es la prueba de que el

ganado bovino puede reproducirse sin

ninguna dificultad. “Podemos hablar

también de cría caprina porque, existien-

do condiciones  naturales y recursos

financieros con todos los equipos que se

incluyen en un proyecto de este tipo,

Huambo es una gran oportunidad en el

negocio de la ganadería”, asegura. El

apoyo que pueden dar las facultades e

institutos de la capital potenciaría aún

más esta posibilidad, según David.

La tecnología y la capacidad de los

empresarios españoles para sacar el

máximo rendimiento productivo y comer-

cial de una actividad agrícola y ganadero

es bien conocida en Angola. Y como en

cualquier otro sector, la suma de esos

valores y el conocimiento del terreno que

tienen los empresarios locales es lo que

puede entenderse como la fórmula de

éxito. El primer mercado en demandar

estos productos es el angoleño, pero la

mejora de conexiones que ha conocido

Huambo permite acceder a los otros

grandes países como República

Democrática de Congo y Namibia.

Quizás por esa razón, la agricultura es el

otro ámbito donde ha dado sus primeros

pasos esta empresa. En sus comienzos,

hace dos años, comenzó a trabajar única-

mente maíz y alubias sobre una superfi-

cie de 30 hectáreas y una plantilla de 20

personas. Hoy, la superficie de cultivo es

el doble con semillas mejoradas genéti-

camente y procedentes de Sudáfrica. Con

todo, el proyecto más ambicioso gira en

torno al cultivo de patata a gran escala.

En proyecto, está producir este tubérculo

en 200 hectáreas, pero existen posibili-

dades de comprar terrenos de hasta

1.000 hectáreas. “Queremos apostar por

un negocio de gran rendimiento en pro-

ductos como la patata y a partir de ahí

diversificar en otras especies como el

maíz o la cría de ganado bovino y capri-

no”, concluye David.

El ganado bovino está perfectamente adaptado al clima fresco y húmedo de Huambo
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Entrevista con 
António Vicente Marques
Managing Partner de AVM Advogados

P.- Cuéntenos su experiencia

en el mercado de Angola.

A.V.M.- Vine por primera vez a Angola en
1992, por entonces se vivía una cierta
euforia en relación a las oportunidades
que Angola podía ofrecer, con una cultura
afro-europea, con un gran potencial en
términos de recursos naturales y con una
cierta necesidad de cuadros e inversión
extranjera. Esa fue la percepción que tuve
en conversaciones con diversas entidades
extranjeras. Desafortunadamente ese
clima duró poco, la no aceptación de los
resultados electorales por los entonces
dirigentes de UNITA y el consecuente rei-
nicio de la guerra hizo retroceder a mucha
gente en su estrategia de establecimiento
en Angola. A partir de ahí la guerra se
intensificó como nunca.

Yo estaba ligado a diversas instituciones
de enseñanza superior en Portugal, y en el
marco de un protocolo de colaboración
que existía entre la Universidad de
Coimbra y la Universidad Agostinho Neto
en el año 2000, me apunté  a un concurso
público para dar clases de derecho en
Angola. Fue una experiencia muy gratifi-
cante, incluso durante la guerra, cuyo alto
el fuego llegó en Febrero de 2002. Yo sen-
tía que la guerra iba a acabar algún día,
como acaban todas las guerras, y quería
estar presente cuando esto ocurriese para
formar parte de la nueva Angola, para dar
mi contribución, aunque fuese modesta,
para la reconstrucción del país.

Después de iniciar mi actividad docente en
Angola colaboré como consultor de varios
bufetes, participé en proyectos de elabo-
ración de legislación, y una vez que reuní
todos los requisitos opté por inscribirme
en la Orden de los Abogados en Angola y
comencé a ejercer la abogacía – mi gran
pasión. Las cosas se desarrollaron bien
profesionalmente. Aquello que hago en mi
vida es el resultado de mucho empeño y
mucha dedicación, y así ha sido con la abo-
gacía. Nuestra actividad se centra, desde
el inicio en el derecho empresarial en
general, sobre todo en el área de recursos
naturales, diamantes y petróleo, en el sec-
tor financiero, en el inmobiliario, en la tele-
comunicaciones, etc. 

P.- ¿Con que tipo de clientes trabaja

en la actualidad?

A.V.M.- Muchos de nuestros clientes
entran en Angola a través de procesos de
inversión extranjera a los que damos
apoyo. En gran parte de las ocasiones
somos como una puerta de entrada para
esos inversores, a los que explicamos el
encuadramiento legal del país para el
ejercicio de la actividad que pretenden

desarrollar, les prestamos asesoramien-
to que va desde el régimen jurídico de los
bienes inmobiliarios, el arrendamiento de
casas, adquisición de derechos sobre
inmuebles, régimen fiscal, etc.

P.- ¿No cree que se está ha dado un

exceso de inversión en la zona de

Luanda y una cierta falta en provincias?

A.V.M.- Tal vez, pero eso es natural, por-
que es en Luanda donde están instaladas
la mayoría de las empresas y donde exis-
ten la mayor parte de las infraestructuras,
aunque comienza a verse una deslocaliza-
ción de la línea de inversiones.  Es decir,
por regla general las empresas se instalan
inicialmente en Luanda y algunas de éstas,
en una segunda fase de inversiones, se
desplazan a otras provincias. Algunos de
nuestros clientes se establecieron en
Luanda, en una primera fase, por que es
mas fácil y después, ya con una estructura
local, se instalaron en otras provincias.

Algunas de estas empresas no hacen
más inversiones en otras provincias leja-
nas de Luanda por la falta de recursos
humanos. Como sabe, uno de los proble-
mas que Angola tiene en esta fase de
desarrollo, que se siente más en las pro-
vincia más distantes. Por otro lado, no se
puede tener cuadros operativos de un día
para otro. Yo acostumbro a decir que el
gran problema de cualquier empresa es
la materia gris, porque el resto se com-
pra. Yo creo que ese es uno de los gran-
des frenos al desarrollo regional, porque
las carreteras ya están, en gran medida,
en buenas condiciones de circulación.
Creo que es una cuestión de tiempo, no
nos olvidemos que Angola, en paz, solo
tiene media docena de años. El futuro de
esta tierra solo puede ser prometedor,
porque, los angoleños así lo quieren, esta
región necesita de una Angola fuerte y
los agentes económicos internacionales
creen en Angola.

Entrevista con 
Mário Costa
Director General de Select-Vedior

P.- ¿Como se ha desarrollado el mercado

angoleño desde su entrada en 2005?

M.C.– Las necesidades del mercado son siem-
pre cambiantes porque el crecimiento es
constante. Ahora hemos tenido un año y
medio de recesión, pero la demanda de perso-
nas y cuadros en todos los sectores es cada
día mayor. Veo un mercado en gran creci-
miento, la prioridad tiene que darse a los
angoleños, pero creo que ahí es donde está el
gran problema. Para crecer mucho Angola va
a necesitar mano de obra, y esa mano de obra
tiene que estar formada, porque debe de
haber un término medio para facilitar el des-
arrollo. Yo estoy viajando para allá dos o tres
veces por año, y en cada viaje veo cosas nue-
vas, nuevas empresas, nuevos proyectos. 

P.- ¿El mercado de Angola continúa

creciendo más rápido que el portugués?

M.C.– Sí, está creciendo muy rápidamente.
Ahora hemos conseguido un socio local y
podemos crecer todavía más rápido. Desde
hace un año y medio para acá, cuando se
dio la fusión de Randstad con Vedior quisi-
mos analizar como estaban las cosas y tuvi-
mos que parar, pero continuamos crecien-
do en Mozambique. Yo diría que para
Angola es  como comenzar de nuevo, se
acabaron los problemas financieros que ha
habido, la restricciones, pero aún no son
fáciles los visadosy ésto debería de ser visto
por el gobierno del país. La economía está
creciendo a un ritmo que no se da en nin-
gún otro país, por tanto con la burocracia
que existe se tienen que hacer las cosas con
calma y encontrar un equilibrio para que se
pueda avanzar por los dos lados. 

Creo mucho en Angola, creo en
Mozambique, y creo que en dos o tres años
nada va a ser como era antes, porque las
cosas están cambiando muy rápidamente.
Veo a Angola y Mozambique como grandes
socios de Portugal, los jóvenes portugueses
con la crisis financiera que ha habido no tie-
nen grandes posibilidades. ¿Dónde se crea
hoy mucho empleo? Es en las pequeñas y
medianas empresas, y ahora están paradas
porque la banca no presta dinero, prefieren
prestar dinero a los grandes proyectos. 

P.- ¿Portugal está reaccionando bien

al desafío de Angola?

M.C.– Yo creo que Portugal está reaccionan-
do como debe de reaccionar. Hoy los portu-
gueses van a Angola y ya conocen las dificul-
tades a las que se van a enfrentar. Yo siem-
pre digo a mis amigos que tengo en Angola
que entiendo la prisa que se tiene en desarro-
llar Angola, y con las burocracias del FMI, del
Banco Central Europeo, Angola hizo muy
bien en aprovechar la grandes  líneas de cré-
dito de la parte china, que tienen como con-
dición  tener obras y así han ganado casi

todas las obras. Vamos a ser prácticos, las
grandes constructoras portuguesas tampo-
co tenían una estructura financiera adecua-
da para hacer proyectos de una dimensión
como la de Angola. Yo creo que estamos
reaccionando bien, una cosa es el precio y
otra cosa es la calidad, y en la primera fase es
normal que los angoleños eligieran por el
precio, como es normal que ahora también
vean que no siempre tiene el mejor resulta-
do, por eso los portugueses están volviendo
a crecer allí. 

¿Porqué? Porque no es preciso solo precio
sin también calidad. Y es en ese término en
el que yo diría que si Portugal fuese inteli-
gente y el gobierno tuviera visión, África
podría ser nuestra puerta de salida de la cri-
sis. Es mucho más fácil hablar con un ango-
leño o con un Mozambiqueño que con brasi-
leño o un chino. Si Portugal tuviese la capa-
cidad de para un poco y ver que se está
haciendo en otros países como en España,
que ha invertido fuertemente en América
del Sur, y Angola y Mozambique no quieren
más guerra, quieren progreso. ¿Y el progre-
so se hace con qué? El progreso se hace con
formación, con proyectos.

P.- ¿Es necesario tener socios locales

para entrar en Angola? 

M.C.– Voy a darle un ejemplo muy claro.
Cuando entré en Angola la idea era encon-
trar un socio local, y lo tenía, pero vi que no
era necesario, pedían demasiado, siendo
una multinacional fui honesto y vi que no
debía hacerlo, volví al principio, me llevó un
año y medio más  montar la empresa y
comenzar a trabajar. Demora mucho más
tiempo pero creo que con ello ganamos res-
peto. ¿Es ahora más fácil? Lo es a corto
plazo. Prefiero hacerlo como lo estamos
haciendo. Posiblemente dentro de seis
meses o un año vamos a tener el socio ade-
cuado en Angola, después de cuatro o cinco
años, pero es la persona adecuada con cre-
dibilidad y sin prisa por invertir. 

“Se comienza a sentir
una deslocalización de la
segunda línea de inversiones”

“La economía está
creciendo a un ritmo que no
se da en ningún otro país”

Foto: AVMFoto: Select-Vedior
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l dinero y los proyectos fluyen pues

hacia Angola mientras evitan otras

regiones. La riqueza petrolífera y la

consolidación de las circunstancias políticas

son el puente para la regeneración del país,

cuya economía brilla con luz propia al menos

en lo que se refiere a los grandes números

que valoran instituciones como el Fondo

Monetario Internacional o el Banco Mundial. 

Atendiendo a estas cifras, el crecimiento

de Angola ha sido espectacular. Desde

2006, el PIB ha crecido a una media del

15% anual y para este año –en lo más

crudo de la crisis económica mundial- se

espera  un aumento de la actividad del

8%. El despegue económico ha sido

acompañado por una política de conten-

ción de precios que ha evitado un reca-

lentamiento: la tasa de inflación ha caído

del 325% al 14% el año pasado.

La construcción –sector en el que España y

Portugal cuentan con campeones de talla

mundial-, es la estrella invitada en el guión

de esta historia de éxito. Pero conviene

señalar que, a pesar de la fuerte actividad,

las constructoras deben conocer bien el

terreno que pisan antes de lanzarse a hacer

negocios. Lo dicen las mismas compañías

que cogieron la ola hace unos años y ahora

ven el panorama desde la cresta.

Socios locales
Para empezar, la legislación angoleña no

exige contar con un socio local para

emprender un proyecto, pero la realidad en

muchos casos lo aconseja. 

ACA, grupo ligado a la construcción con

origen en el norte de Portugal,  entró en

Angola hace seis años con la vista puesta

en la construcción de redes de comunica-

ción. Un año antes había comprado una

empresa de capital angoleño y poco

tiempo después amplió su participación

hasta hacerse con el total y a partir de

ese momento comenzaron a desarrollar-

se nuevos proyectos. Con el fin de evitar

problemas de logística propios del sector

en el país, la compañía diversificó su

negocio hacia centros industriales en dis-

tintas provincias.

La decisión fue acertada. Alberto Couto

Alves, presidente de consejo de administra-

ción, había quedado sorprendido por la

dimensión del país y las obras de recons-

trucción que necesitaba. “Hicimos la apues-

ta y vimos que era un mercado que debía

mostrar un gran crecimiento. En pocos

años, la empresa triplicó en tamaño a la ori-

ginal en Portugal. En este momento, conta-

mos con una estructura muy fuerte y, de

hecho, estamos considerados una de las

mayores empresas de Angola”, afirma. 

Para Couto Alves, el camino seguido por

ANGOLACA es el más eficaz para sacar ren-

dimiento al potencial de Angola. Se resume

en tres puntos: entrar en el mercado y apre-

Recetas para ganar evitando riesgos 
Que Angola destaque hoy en la lista de los países más receptivos para
la inversión extranjera y, al mismo tiempo, sea también de los más
generosos en términos de rentabilidad, ha tenido un efecto llamada
para empresas de todo el mundo. El año pasado, el país del suroeste
africano lanzó un plan de reconstrucción que contempla inversiones de
40.000 millones de dólares en infraestructuras y obra civil, financiados
en buena parte por capital extranjero.

Obras de construcción de carreteras de la empresa ANGOLACA en Angola

“ En pocos años,
ANGOLACA triplicó el
tamaño de la empresa
original en Portugal”

Foto: ANGOLACA

Foto: ANGOLACA
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ciar su dimensión; salir al encuentro de las

necesidades y, por último, reforzar la

empresa con una buena plantilla. “Hay un

gran componente de recursos humanos y

departamentos de formación. Sólo así se

puede crecer y planear un buen futuro”. 

Hugo Gonçaves, director general de pro-

ducción de ANGOLACA, confirma esta opi-

nión y subraya la conveniencia de ser lo

más independiente posible de los suminis-

tradores. “Ser autónomo es algo vital”.

ANGOLACA trató desde el primer momen-

to de reunir equipos humanos y recursos

en todas las áreas de ingeniería y cons-

trucción en las que trabaja, desde las más

básicas como es una cantera a las más

especializadas, como es la de señalización

vertical para abastecer al área de cons-

trucción de carreteras.

Gonçalves asegura que el potencial del país

para las empresas constructoras sigue sien-

do enorme, pero aprecia una evolución en la

exigencia de calidad por parte de la deman-

da. Con grandes proyectos de infraestructu-

ra ya en marcha, el negocio de la rehabilita-

ción urbanística y la promoción residencial

comienza a asomar en el horizonte. 

Es algo lógico si se piensa que el rápido

crecimiento económico del país debe tra-

ducirse antes o después en un desarrollo

social. Los empresarios consideran que,

poco a poco, las población va a repartirse

más por el país y va a querer casas con un

mínimo de habitabilidad, querrán tiendas

en las que comprar y, en fin, aspirar al

bienestar que les prometen las fuertes

inversiones que se están creando.

“El mercado comienza ya a distinguir

entre las empresas buenas y las malas,

con lo que los clientes son mucho más

receptivos a una oferta de calidad”, dice.

“Angola, Portugal y China son tres com-

petidore, cada uno con sus propias espe-

cificidades. El mercado ya comienza a

distinguir a las empresas dotadas de cali-

dad de aquellas que no la tienen.  La cali-

dad es, y será, un factor de primacía para

ANGOLACA” . 

La apuesta es mucho más ambiciosa de lo

que parece porque, dadas las perspectivas

económicas del país, los beneficios que

puede aportar una gran imagen están lejos

de ser pequeños. “Estamos entre las cinco

mayores constructoras de Angola, en los

próximos cuatro años queremos ser la pri-

mera”, promete Gonçalves.

Viento a favor
Nada de lo anterior sorprende a ZAGOPE,

empresa ligada al grupo brasileño Andrade

Gutierrez con más de 25 años de experien-

cia en África. En la filosofía de esta empre-

sa está contratar empresas locales y formar

empleados locales, hasta el punto de que

sólo el 20% de su plantilla en Angola es

foránea. Esta integración fue clave para

aprovechar el viento a favor de la economía

angoleña y dar mucho más que buenas

noticias los años pasados. Con un volumen

de negocio más de 300 millones de euros,

ZAGOPE generó el 50% de los ingresos del

grupo de origen brasileño y se convirtió en

la mayor del grupo en 2009.

José Nicomedes Moreira, administrador de

la compañía, recuerda que el actual volu-

men de negocios comenzó en 2005 “con

muy poca operación”, pero que, después,

creció de manera exponencial. “El año

pasado hubo una disminución de contrata-

ciones, de manera que nuestras expectati-

vas en 2010 pasan por desacelerar un poco

en el volumen de negocios, que ahora cal-

culamos en 180 millones de euros”, indica.

Nicomedes Moreira, gran conocedor de la

realidad que vive Angola, cuenta que en

buena parte el impulso al negocio se debió

a la celebración el año pasado de la Copa

Africana de Naciones (CAN), pero reconoce

que Angola no ha quedado al margen de la

crisis económica internacional que asola

otros países. “Los grandes eventos como la

CAN traen después una resaca en forma de

desaceleración, pero Angola ha tomado la

iniciativa y en el segundo semestre del año

es muy posible que retome la senda de la

inversión pública”, afirma.

ZAGOPE está así preparada para subirse a

esta segunda ola de fuerte actividad en

infraestructuras y obras públicas que con-

tinuará la reconstrucción de la red de

carreteras, aeropuertos, puertos, energía,

vivienda… y se extenderá más allá de la

capital, Luanda, que hasta ahora ha con-

centrado el grueso de las inversiones.

“Angola volverá a tener un crecimiento muy

importante este año y aún más en 2011.

Nuestra idea es mantenernos muy presentes

en el negocio de las infraestructuras, que es

nuestra principal fuente de ingresos. Pero

vamos a estar muy atentos al sector eléctri-

co, los puertos y la vivienda, que será muy

importante en los próximos años”.

Riesgos controlados
Las oportunidades no deben tapar los ries-

gos que, como cualquier mercado, tiene

Angola. Otra constructora con experiencia

en el mercado ibérico como es Europa Ar-

Lindo, estudió con detenimiento sus posibi-

lidades en el país desde 2002. Fue una idea

acertada a tenor de cómo se ha desarrolla-

do el mercado. Con los años, los esfuerzos

para crecer en Portugal y hacerse sitio en el

bullicioso sector español sirvieron de expe-

riencia, pero lo cierto es que incluso ahora

hay que ajustar los negocios a la baja y hay

dificultades para cobrar de algunos clientes.

Cuando se decidió, lo hizo con un presupues-

to de cinco millones de dólares. Siguió el

canal oficial, esto es, el marcado por la

Agencia Nacional de Inversión Privada

(ANIP). Domingos Correia, administrador de

José Nicomedes
Moreira
Director
Internacional  
ZAGOPE

Nuevo aeropuerto internacional de Lubango (Huila), inargurado para el CAN 2010 y construido por ZAGOPE

“ Angola volverá a tener un
crecimiento muy importante
este año y aún más en 2011”

Foto: ZAGOPE

Foto: ZAGOPE

Foto: ZAGOPE
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la compañía, recuerda que la burocracia y los

trámites administrativos supusieron unas

dificultades añadidas. 

“Trabajar a través de ANIP debería facilitar los

trámites y permisos para trabajadores y tam-

bién los administradores. Ahora, sin permiso

para todos, tenemos que seguir adelante por-

que no podemos esperar a resolver todos los

trámites para trabajar”, afirma Correia.

Europa Ar-Lindo tiene ahora en marcha dos

obras para el Grupo Ferpinta en la provincia

de Benguela, bañada por el Atlántico. Una

de ellas es una fábrica que supondrá una

inversión de cinco millones de dólares, el

otro es una promoción residencial por

600.000 dólares.

El administrador de la compañía conoció

Luanda, Maria Teresa, al este de la capital,

y después se dirigió a Benguela. “Creo que

las empresas que lleguen a Angola deben

crear primero una estructura propia y des-

pués probar en una ciudad muy grande. En

Luanda es complicado porque hay un gran

movimiento de personas y no se consigue

sacar provecho de la administración.

Como estrategia, decidí ir a Benguela, que

es un territorio con mucho potencial y

atractivo”, cuenta Correia.

Benguela es, en opinión de este empresario,

la región angoleña con mayor potencial.

Tiene la ciudad de Lobito a tan sólo 20 kiló-

metros y por esta razón la previsión es que

su economía crezca de forma exponencial.

Eso sí, asegura, como sus colegas de otras

empresas, que el mercado ha evolucionado

y que las autoridades son ahora más selec-

tivas a la hora de seleccionar proyectos.

La vía ibérica
Aunque la economía global parece no dejar

ningún mercado del mundo fuera de foco, lo

cierto es que el proceso por el que una

empresa como Kerakoll acaba haciendo

negocios en Angola se debe a algo tan apa-

rentemente manido como es la relación del

país surafricano con la Península Ibérica.

Kerakoll, de origen italiano, ya estaba insta-

lada en España cuando decidió extenderse

a Portugal. Una vez allí, la opción de los paí-

ses de habla portuguesa fue una de las pri-

meras que se barajó como estrategia de

crecimiento. Era 2006 y Angola fue el mer-

cado al que  se dedicó mayor atención. La

empresa se plantó allí solo un año después

y aunque obtuvo frutos, fue una cosecha

inferior a la esperada. “No hubo grandes

sorpresas. De hecho, en Portugal el negocio

creció de dos a seis millones de euros en

tres años y en Angola, aunque comenza-

mos de cero, llegamos a algo más de un

millón de euros, que es el 15% de nuestra

facturación, pero es algo menos de lo que

esperábamos”, sostiene Luís Salgado,

administrador de Kerakoll.

Esta empresa es consciente de que ha lle-

gado a Angola por detrás de las más vete-

ranas, pero se ha puesto rápidamente en

movimiento asociándose con empresas

locales y foráneas para todo tipo de nego-

cios relacionados con su actividad.

Kerakoll, especializada en materiales técnicos

para la construcción, aspira a replicar el mode-

lo de negocio que le permitió crecer tanto en

los años en que el sector vivía en la Península

Ibérica una etapa efervescente como desen-

volverse ahora en el mismo mercado bajo una

atmósfera completamente diferente. La estra-

tegia, eso sí, deberá adaptarse a las particula-

ridades del mercado angoleño.

Los mismos problemas logísticos y de abaste-

cimiento de materiales que otras compañías

han resuelto diversificándose o asumiendo

nuevos negocios, son difíciles de resolver en el

momento actual para los productos para

pegar piedra y cerámica que comercializa

Kerakoll, que ha emprendido una profunda

transformación del negocio para encajarlo en

la vanguardia de la economía sostenible.

Antes de poder pensar en producir localmen-

te se tiene que garantizar la calidad y disponi-

bilidad del cemento, arenas y carbonatos de

calcio, que son las materia primas fundamen-

tales para estos productos, y  en este aspecto

las condiciones actuales  todavía no reunen

todos los requisitos necesarios, pero también

es cierto que en esta área de negocio el futu-

ro pasa inevitablemente por ese camino. 

“No entramos en Angola para trabajar

solamente como empresa proveedora de

productos químicos ni tenemos esa políti-

ca, pretendemos ocupar un espacio como

proveedoresde soluciones para la cons-

trucción contemporánea sostenible y de

calidad, comercializando nuestros produc-

tos a traves de una red de revendedores

especializados”, explica Salgado.

Kerakoll invierte una gran parte de facturación
en I+D para proporcionar soluciones avanzadas

Foto: Kerakoll
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Entrevista con 
José Nicomedes Moreira
Director Internacional de ZAGOPE - Construções e Engenharia, S.A.

P.- ¿En qué momento comenzaron a

interesarse por el mercado africano? 

J.N.M.– El grupo Andrade Gutierrez, (empre-
sa brasileña detentora de ZAGOPE) tiene
presencia en África desde 1983. Esta presen-
cia comenzó con una obra en Congo
Brazaville, desde entonces hemos estado
trabajando en África. ZAGOPE inició sus acti-
vidades en África en Mauritania en 2000,
trabajando en la construcción de carreteras,
volviendo nuevamente en 2005 para la
construcción de una nueva carretera. En
2005 iniciamos en ZAGOPE un proceso de
internacionalización centrado en África.

P.- ¿Qué les llevó a entrar en esos mercados? 

J.N.M.– El año de 2004 y 2005 se presen-
taba una buena oportunidad en algunos
países, principalmente en los productores
de petróleo. Son países que tenían y tienen
unas necesidades de construcción y dina-
mización de infraestructuras, que es nues-
tro core-business, estaban en un buen
momento financiero, el precio del petróleo
estaba llegando a niveles bastante intere-
santes, por eso se dieron las circunstancia
para invertir. Optamos por países como
Angola y Argelia en el sentido de hacer un
primer avance internacional para ZAGOPE.
Las operaciones en Angola tomaron un
buen rumbo, en 2005 ya teníamos un con-
trato e iniciamos los trabajos. 

P.- ¿Tiene ya una buena cartera de

clientes en el mercado angoleño? 

J.N.M.– Sí. El mercado de Angola en el año
2009 fue el mercado más importante para
ZAGOPE. Llegamos a tener un volumen de
negocios de 300 millones de euros sólo en
Angola, lo que es importante ya que repre-
sentó casi un 50% de nuestra facturación. 

P.- La reducción en volumen de obras en

2009 ¿Se debe a la finalización del CAN?

J.N.M.– Sí, a la finalización del CAN, y a los
efectos de la crisis internacional. La crisis
internacional obviamente ha tenido efectos

importantes en países como Angola. Fue el
momento en el que el país aprovechó para
hacer una reflexión, una reingeniería  de la
forma en que estaba encaminado el proce-
so de reconstrucción nacional. En mi opi-
nión Angola sale de esta crisis bastante
reforzada, es decir, el país hizo un ajuste
importante en el área política, económica y
financiera y ahora se está preparando para
relanzarse. Nuestra perspectiva es que
para el segundo semestre de 2010 el país
va a retomar nuevamente de forma acen-
tuada las inversiones públicas. 

P.- ¿En qué sectores espera esa retoma?

J.N.M.– El país es muy grande en términos
de extensión y tiene un déficit de infraes-
tructuras muy fuerte. Desde lo que hemos
acompañado, entendemos que la inversión
en carreteras va a continuar, así como tam-
bién en aeropuertos, y va a haber una
inversión acentuada en el área de vivienda,
energía así como en el área portuaria.

P.- ¿Las inversiones espera que sigan

centradas en el área de Luanda? 

J.N.M.– Yo creo que desde un punto de vista
de las infraestructuras las inversiones no
van a estar concentradas exclusivamente
en Luanda. En el caso de la vivienda Luanda
es la provincia que recibe mayor inversión,
pero la inversión está diseñada para cubrir
todo el país. Todas las provincias van a reci-
bir una fuerte inversión en el área de la
vivienda, incluso porque las provincias del
interior son las que mas lo necesitan. En el
área de los puertos existe una obra portua-
ria importantísima para hacerse en Luanda,
pero existen otros polos como Cabinda que
tienen infraestructuras portuarias que pre-
cisan de inversiones. En el área de la energía

y la inversión en energía hidroeléctrica va a
estar distribuida por el interior del país, son
inversiones importantes en la construcción
de presas y otras fuentes de energía que
están siendo estudiadas, como la termoeléc-
trica y las energías renovables, y que debe-
rán recibir una gran inversión.

P.- ¿En el futuro espera tener algún tipo

de alianzas o prefieren trabajar solos? 

J.N.M.– Nosotros no hemos trabajado
solos, hemos tenido alguna asociaciones
locales en algunos emprendimientos. Ya
hemos trabajado con algunas empresas
locales como Planasul, del grupo Socolil, y
Metroeuropa. Para el programa de ener-
gía, que hemos seguido de cerca, estamos
trabajando con una  asociación  local en el
sentido de poder desarrollar proyectos en
esta área. Estamos siempre disponibles
para trabajar con socios locales para nue-
vos programas de inversión. 

P.- ¿Cómo le gustaría ver a ZAGOPE

en cinco años? 

J.N.M.– Lo que esperamos y lo que esta-
mos viendo es que Angola va a retomar un
nivel de crecimiento muy importante. En
2010 se prevé un crecimiento del orden
del 8 al 10 % y a partir de 2011 es posible
que veamos crecimientos de dos dígitos.
Nuestra perspectiva es la de estar instala-
dos en Angola y mantenernos presentes.
Estamos muy enfocados en el área de
infraestructura pues es nuestro principal

segmento de negocio. Vamos a desarro-
llar el sector eléctrico, los puertos, la
vivienda. Vamos a seguir de cerca el pro-
grama de la vivienda que es muy impor-
tante para estos próximos años. 

P.- ¿Qué mensaje le gustaría dejar a

nuestros lectores? 

J.N.M.– ZAGOPE tiene una forma de traba-
jar en el exterior que favorece tanto la aso-
ciación con empresas locales como la obra
local. Desde que comenzamos en Angola
empezamos con un gran porcentaje de
personal expatriado, y actualmente traba-
jamos con solo un 20 % de personal expa-
triado. Procuramos invertir en la forma-
ción de cuadros básicos y técnicos especia-
lizados, esto hace que nuestra integración
con la comunidad sea más fuerte y, obvia-
mente, tiene una repercusión económica
muy importante, es más ventajoso para la
empresa trabajar con cuadros locales. En
el caso específico de Angola, hemos pues-
to una atención especial en la formación,
hoy ya tenemos un efectivo de personas
bastante capacitadas. Nuestra perspectiva
es hacer un trabajo con asociaciones con
empresas locales, en nuestra visión es un
camino natural que ha de seguirse.
Estamos muy satisfechos de trabajar en
Angola, tienen sus dificultades como las
tienen todos los mercados, principalmente
en un escenario de crisis, pero tenemos
confianza en el futuro y estamos prepara-
dos para la recuperación. 

“ Angola sale de esta crisis
bastante reforzada, el país
ha hecho ajustes importan-
tes en el área económica”

Foto: ZAGOPE
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Entrevista con 
Rui Tavares
Socio Gerente de Ivepeças

P.- Hablenos del origen de la compañía.

R.T.- Ivepeças nació en 1989, dedicada al
comercio de equipos para camiones y
autobuses. La sede ha estado siempre en
Vila Nova de Gaia, al lado de Oporto.
Comenzamos trabajando con una sola
marca, con la cual teníamos mucha expe-
riencia, y con el pasar del tiempo fuimos
aumentando los productos. Pasamos
entonces a otras marcas y a la importa-
ción, sin importación directa no teníamos
posibilidad de continuar. Tenemos 20 años
de experiencia en Portugal, y en 2005
comenzamos a exportar para Angola.

P.- ¿Continúan trabajando en Angola?

R.T.- Si, continuamos trabajando en Angola
y estamos en el mercado, creo que bien,
hemos aumentado nuestro número de
clientes en Angola. Desde entonces hasta
ahora las cosas han ido bien, podríamos
hacer más pero pienso que la mejor acti-
tud es estar presentes en Angola. En este
momento no veo que esa posibilidad de
crecer se realice, necesitaría socio locales
competentes, porque la legislación angole-
ña así lo exige y no es muy fácil encontrar
profesionales en nuestro sector. 

P.- ¿Tanto en España como en Angola

se hace necesaria la presencia de un

socio local? 

R.T.- Sí, en mi modesta opinión, pienso
que si un país como Portugal no consi-
gue andar solo, nos tenemos que apo-
yar. No hay duda porque vemos a nivel
europeo y más allá, la formación de gru-
pos para hacerse más competitivos,
más fuertes en diversas vertientes, en
diversos sectores. En nuestro sector
también pasa esto un poco, las marcas
son cada día mas fuertes, ya están en el
mercado con una presencia muy fuerte
y con otro tipo de músculo financiero de
manera que las pequeñas empresas no
consiguen implantarse en el mercado
solas.

P.- ¿Las alianzas ibéricas pueden abrir

las puertas de los mercados africanos? 

R.T.- Yo creo que sí, y tiene todo el sentido,
en tanto en cuanto todas las cuestiones
sean debidamente abordadas y sean pro-
yectos creíbles, y que haya confianza
mútua. Tanto los españoles como los por-
tugueses tienen mucho que ganar con
eso, tanto si queremos como si no tene-
mos que trabajar con nuestros socios
europeos y con España, que está aquí al
lado, es con certeza el futuro. Solos no lo
vamos a conseguir, a no ser el caso de
empresas bastante grandes que tengan
esa capacidad, e incluso éstas tienen alian-
zas para atacar determinados negocios. 

P.- ¿El mecado angoleño es importan-

te para el futuro de la empresa?

R.T.- Sí, en mi perspectiva y atendiendo a
lo que está pasando en el mercado portu-
gués, en el que tenemos muchos clientes
que tienen la mitad de la flota parada,
porque no hay ningún trabajo. Tenemos
que intentar hacer algo junto con Angola,
porque hemos crecido allí desde 2007, y
este año si no conseguimos subir por lo
menos nos mantendremos, y eso es
importante para nosotros. Vamos a ver
como se desarrolla el año porque de
acuerdo con lo que sé, el ritmo de creci-
miento ha bajado, y también tiene algu-
nos problemas, porque las autoridades
angoleñas han impuesto nuevas reglas
para la transferencia de divisas para el
pago de las facturas. El tiempo de pago
es ya muy dilatado, y con los márgenes
con que se trabaja y la valorización del
euro respecto al dólar, no es muy viable
que las cosas continúen así.

Entrevista con 
Nelson Pires
Director General de Jaba Recordati

P.- ¿Cuándo comenzó a trabajar

Jaba Recordati en Angola?

N.P.– Yo diría que Jaba está desde siempre
en Angola, primero con Jaba Angola, cuan-
do Angola era una colonia portuguesa. Jaba
ya creó una filial antes de 25 de Abril, lo que
hizo que las relaciones con ese país fueran
muy fuertes. En este momento Jaba Angola
es una compañía separada de Jaba
Recordati y del Grupo Recordati, no es parte
de nuestra estructura empresarial. Ésto sig-
nifica que dejamos de tener una representa-
ción local durante algunas decenas de años,
y pasamos a hacer una intervención directa
de Portugal para Angola.

Para nosotros el mercado de Angola es un
mercado importante en el que ya tuvimos
un forma de trabajar distinta de que la tene-
mos hoy. Primero era un mercado como
destino exclusivo de exportación: un proce-
so con poca intervención, prácticamente el
proceso logístico del envío de la mercancía.
En este momento y más en particular en
este año mas que exportar productos far-
macéuticos, lo que queremos  es contribuir
a aumentar el valor de este proceso; la
forma más obvia de hacerlo es a través de
la formación de técnicos en salud, farma-
céuticos y enfermeros, ya que sabemos que
aumentando el valor, nuestros productos
serán más consumidos.

Insisto que hasta hoy existía una dicotomía
en nuestra postura: hasta el año pasado
Angola era visto como un mercado impor-
tante, exclusivamente de exportación, con
una vertiente logística muy desarrollada, y
con el precio como principal variable dife-
renciadora; esta distribución era siempre
hecha a través de un socio local (hemos
tenido tres, de los cuales FHC Farmacéutica
ha sido el más importante). Actualmente
estamos estudiando un nuevo modelo de
exportación, en el que consideramos las
cuestión logística como una commodity,
por lo que el valor añadido  que vamos a
proporcionar vendrá de otras razones. 

P.- ¿Cuál es el volumen de negocios de

sus actividades en Angola?

N.P.– Nuestra exportación a Angola puede
ser caracterizada como un iceberg, es
decir, hay una parte visible que es la que
hacemos a través de estos socios, y des-
pués hay una parte que no es visible y que
es hecha a través de almacenistas y far-
macias que exportan directamente, sien-
do está más representativa que la ante-
rior. Tenemos una estimación de lo que es
nuestro mercado potencial, entre un
millón y medio y dos millones de euros en
productos que existen actualmente en
Jaba Recordati. Directamente, a través
de peticiones de presupuestos, vendemos
medio millón de euros. 

Q. ¿Cuáles son sus objetivos a medio

plazo para el mercado de Angola?

N.P.– En Angola, un millón de euros de
facturación para este año, ya sea a tra-
vés de Jaba Recordati como proveedor
directo, y de otros canales de distribu-
ción. A Grosso Modo representa un 2,4
% del volumen total de Jaba Recordati.
Con nuestra inversión continua en el
mercado angoleño, ya sea a través del
establecimiento de asociaciones locales
o a través de la promoción de la marca
Jaba Recordati, a medio plazo (3 años)
esperamos doblar esa facturación,
como resultado de la estrategia que
estamos siguiendo. ¿Cómo lo haremos?
Lo que pretendemos es mantener el
negocio en nuestra área de genéricos
(que se asienta básicamente en los fac-
tores de precio y accesibilidad logística)
y por otro lado a través de la creación
de una fuerte imagen en el segmento de
la innovación, a través de los tratamien-
tos innovadores de los que disponemos. 

La mayor parte del crecimiento vendrá
del portafolio de productos Recordati,
ya que tenemos un conjunto de produc-
tos nuevos con mayores beneficios para
enfermos de color, y porque se comien-
zan a sentir la necesidad de terápias
innovadoras en este mercado, que
comienza ya a tener patologías de los
países desarrollados, como la hiperten-
sión, dislipidemias, HBP, entre otras. 

Queremos crecer en volumen de nego-
cio pero queremos también invertir, y la
inversión va a hacer que los márgenes
se reduzcan, pero que el negocio se
convierta en sostenible y se perpetúe a
largo plazo.

“Tanto los españoles
como los portugueses sólo
tenemos que ganar
con las alianzas ibéricas”

“El mercado angoleño
comienza a tener
las patologías típicas
de los países desarrollados”

Foto: JABA RECORDATI
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Entrevista con 
Faizal Ussene
Director General de Imexco

P.- ¿Cómo fueron los comienzos

de Imexco?

F.U.- Vinimos a Angola en 1993, en aso-
ciación con otros empresarios, y en 1994
creamos Imexco. El mercado de Angola
estaba creciendo a ritmos extremada-
mente elevados, y nos inscribimos plena-
mente en un contexto de oportunidades
de negocio de un país que transitaba de
una economía socialista a una economía
de mercado capitalista. 

El país vivió el drama de la guerra hasta
2002, pero en Luanda sus efectos nos se
hicieron sentir tanto como en otras provin-
cias. Durante la transición de una economía
a otra, teníamos unas tasas de inflación
superiores al 5.000 %, y pasar de una eco-
nomía como la europea con unas tasas del
seis al nueve al 5.000 % en Angola fue un
desafío muy interesante. Fue una oportuni-
dad única, vivir esta experiencia que vale por
cinco o seis generaciones enteras de expe-
riencia acumulada, es una fenómeno poco
usual y ahora mucho más difícil de vivir. 

Dentro de este escenario, crecimos aprove-
chando todas las oportunidades. Nosotros
ya operábamos en las áreas de hotelería y
mobiliario en Portugal, y en Angola comen-
zamos por el área de los medicamentos
hospitalares, una año después entramos en
el área de la logística como proveedores de
arroz y alubias a las fuerzas armadas, así
como otros bienes de primera necesidad. 

A continuación entramos en el área inmo-
biliaria, área que hoy en día mantenemos
con algunas promociones de importancia,
como la Central Logística de Viana, en aso-
ciación con un fondo de inversión angole-
ño, compuesto por 88 almacenes con
72.000 m2 de área cubierta en un proyec-
to de 170.000 m2 totales, es el mayor pro-
yecto de logística de iniciativa privada del
país. Este proyecto ha sido muy bien acogi-
do a pesar de la contracción de la econo-
mía que se ha sentido en Angola, a nivel de
los mercados de divisas y los tipos de inte-
rés, ya que las empresas sienten la necesi-
dad de centralizar su logística, de reducir
sus costes operacionales y así aumentar
los niveles de eficiencia y productividad. 

P.- ¿Qué empresas se están instalando?

F.U.- Empresas angoleñas del sector banca-
rio, de seguros, de servicios y restauración,
así como algunas multinacionales de los
ramos alimentar y logístico. Es un concepto
importado de Europa y adaptado a las nece-
sidades locales, pues en Europa la logística
tiene como base una infraestructura de
transportes que permite la reposición de

productos en 24/48 horas, aquí la realidad
es diferente, por ejemplo, cualquier indivi-
duo que quiera montar una empresa impor-
tadora tiene que tener un stock mínimo de
seis meses. ¿Porqué? En el caso de los
muebles, se hacen los pedidos y los mate-
riales son producidos y embarcados dos
meses después. Un mes más para el trans-
porte y retirada del puerto, ya han pasado
tres meses, y otros tres meses de reserva
de stock. Por ello para tener una cosa para
vender ya hace seis meses que hice la inver-
sión y pagué en cash, pues los bancos dan
poco apoyo para la importación de bienes
de consumo.

P.- ¿Y el retraso de pagos públicos?

F.U.- Se han cometido algunos excesos.
Angola quiso crecer a un ritmo muy elevado.
Por ejemplo, se arreglaron 5.000 km de
carretera en 6 años, es un cifra que asusta,
es un ritmo demasiado elevado para que la
economía lo pueda soportar sólo con los
ingresos del petróleo.  Cuando cayó su pre-
cio, las consecuencia no se hicieron esperar.
Se dio también una coyuntura mundial muy
adversa. Sabemos que en los países que cre-
cen muy deprisa, las consecuencias de la
ralentización son más violentas, pero hay
fuerza suficiente para recuperarse, Angola
tiene recursos para ello, esta ralentización
ha corregido y adaptado las políticas para
los nuevos desafíos. 

P.- ¿Cuándo cree que se va a llegar a

punto de sostenibilidad del crecimiento?

F.U.- Cuando las empresas comiencen a
trabajar en función de la capacidad del mer-
cado privado. Se da un exceso de depen-
dencia del Estado, las empresas que tienen
futuro son aquellas que van a trabajar para
el mercado privado. El Estado naturalmen-
te tiene sus necesidades, pero no puede
tener toda la iniciativa centralizada, y ya
está en estos momentos adoptando algu-
nas medidas para transmitir a la iniciativa
privada determinadas inversiones que pue-
den ser afrontados por ésta en colabora-
ción con el Estado.

Entrevista con 
António Costa
Administrador de INOR Ibérica SA

P.- ¿El mercado portugués es prometedor?

A.C.– El mercado portugués de la construc-
ción civil ha conocido, en estos últimos años,
una constante y continua evolución. A pesar
de la crisis mundial y de sus efectos, uno de
los cuales es un cierto estancamiento en el
volumen de obras, es un mercado en creci-
miento y transformación, factores estos que
han posibilitado a Inor Ibérica el alcanzar y
exceder sus objetivos en este mercado. Hoy
tenemos una gama de soluciones metálicas
para la construcción más amplia y de mayor
calidad, y un conjunto de buenos clientes
satisfechos con nuestro desempeño.

P.- ¿Cómo se han desarrollado

en el mercado ibérico? 

A.C.– Inor Ibérica ha venido consolidando
su presencia en el mercado español, cuyo
volumen de obras se aproxima al del
mercado portugués. La gran apuesta ha
sido la reconstrucción y remodelación de
las fachadas de los edificios de las princi-
pales ciudades gallegas, como Vigo y La
Coruña. Para ello, tenemos un acuerdo
en exclusividad con Alcoa.

P.- ¿Han entrado en el resto del

mercado español? 

A.C.– Se trata de un mercado con condi-
ciones muy propias, en la que dominan
los acuerdos de exclusividad, lo que pro-
voca algunos problemas de penetración.
Nuestra estrategia es, en este momento,
la promoción a través de importantes
ferias de construcción civil.

P.- ¿Qué porcentaje de su facturación

proviene del mercado gallego? 

A.C.– Es un mercado con un volumen de
negocios importante. En términos prácticos,
corresponde al 31 % de nuestra facturación. 

P.- ¿Qué diferencias encuentra entre

los dos mercados? 

A.C.– Cada mercado tiene sus propias parti-
cularidades. Lo importante es la forma como
encaramos y nos adaptamos a lo mismos. 

P.- ¿Existe mucha competencia?

A.C.– En la perspectiva de nuestras solu-
ciones no tenemos competencia. Eso
solo sería posible si reconociésemos
como tal a otras empresas que tienen
una gama de productos semejante y pro-
veen servicios de calidad como los nues-
tros. Además de eso, en el mercado espa-
ñol nuestro core-business es apenas la
fabricación y entrega del producto.

P.- ¿Cómo está la crisis actual

afectando a sus objetivos?

A.C.– Contrariamente a los indicadores
mundiales, nuestros planes de negocio no
están siendo afectados por al crisis. Creo
que es por la calidad de nuestro trabajo.

P.- ¿La demanda ha caído? 

A.C.– En términos cuantitativos, sí. En
estos momentos se verifica una mayor
procura de la calidad. La tendencia es
semejante en Portugal y en España.

P.- ¿La calidad es por tanto el punto

fuerte de la empresa?

A.C.– La calidad es un imperativo de la
empresa, así como el rigor. Cuando habla-
mos de la calidad nos referimos a los produc-
tos y los servicios, así como a los recursos
humanos y la relación con nuestros clientes.

P.- ¿En que otros mercados están? 

A.C.– Los grandes mercados de la cons-
trucción son todos posibles mercados
objetivo. Estamos en este momento muy
atentos al mercado de Angola, ya hemos
realizado algunos proyectos en Luanda y
tenemos proyectos para otras ciudades.

P.- ¿Es un país en el que posible tener

beneficios? 

A.C.– No es nuestro objetivo una incur-
sión directa en Angola, tendrá que ser a
través de socios que ya actúen en ese
mercado y quieran nuestros servicios. 

P.- ¿Para cuando espera una recuperación?

A.C.– La tendencia mundial es de recupera-
ción, y Portugal, por regla general, sigue
esta tendencia. Creo que ha habido la inte-
ligencia en los líderes mundiales para darse
cuenta que la recuperación de la economía
mundial depende fundamentalmente de
las obras públicas, de la construcción civil y
de otros sectores secundarios. 

P.- ¿Cuáles son los objetivos de la

empresa para los próximos cuatro años?

A.C.– Inor Ibérica ha crecido de forma
sostenida. En los últimos tres años
hemos colocado nuevos productos en el
mercado, aumentado nuestras instala-
ciones, comprado nuevos equipos, y
apostado en el capital humano. El futuro
pasa, cada vez más, por la inversión en la
calidad e innovación, y en la introducción
continua de nuevos productos en el mer-
cado, sin olvidar nunca nuestro compro-
miso por la responsabilidad social.

“ Nuestros planes
de negocio no están
afectados por la crisis”

“ Se cometieron algunos
excesos, Angola quiso crecer
a un ritmo muy elevado”
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