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OHP, como consultora en comercio exterior para 
mercados internacionales, está especializada en las 
actividades a desarrollar en la exportación de 
productos, servicios y tecnologías. Acompaña a las 
empresas en los momentos difíciles.  

 
Aprovechamos nuestra experiencia en mercados 
internacionales para facilitar a nuestras 
clientes/partners los servicios de consultoría de 
Marketing, asesoramiento legal y operativo 
internacional, comercialización de productos y 
servicios bien como de productos de nuestras propias 
marcas, y gestión de contenidos digitales.  
 
Nuestro equipo de trabajo es: 
- Experto en técnicas de marketing y Ventas . 
- Experto en comunicación, conocimiento del idioma y 
cultura portuguesa. 
- Conocedor de los procesos de exportación locales. 
 
- Experto en la identificación de Distribuidores en 
Portugal. 
 



Con nuestro lema: 
  
 Fiabilidad 
 Responsabilidad 
 Resultados 
 
 
 
Con un equipo con talento multidisciplinar y una 
dilatada experiencia es el ‘partner’ estratégico 
ideal para: 

 
 

Conectar  
mercados 

 



Ficha Pais 

Portugal 

DATOS BÁSICOS 
 
Superficie  92.082 km2 
Capital  Lisboa 
Población total 10.636.979 
Moneda y tipo de cambio Euro 
Jefe de Estado  Anibal Cavaco  
Primer Ministro Pedro Passos Coelho 

 
 

DATOS ECONÓMICOS 2010 2011 2012 

Evolución del P.I.B. (%) 1,4 -1,6 -3,8 

P.I.B. por habitante (€) 16.236 16.062 15.658 

P.I.B. absoluto (M€/corrientes) 172.571 171.016 165.387 

Desempleo (%) 11,1 12,7 15,7 

Exportaciones (M€) 36.769 42.870 45.347 

Exportaciones a U.E. (M€) 27.562 31.910 32.218 

Importaciones (M€) 56.783 59.243 56.015 

Importaciones de U.E. (M€) 42.934 43.624 40.182 

IED recibida (M€) 1.097 8.020 6.938 

IED emitida (M€) 6.500 10.722 1.419 

Saldo presupuestario (% PIB) -9,8 -4,2 -6,4 

Deuda externa (M€) 393.893 371.510 385.246 



 
 
 
La introducción de mercancías originarias de los países miembros de la UE o procedentes de países terceros que se encuentren en libre práctica 
en dichos Estados no está sujeta a restricciones cuantitativas ni a licencias. Tampoco lo está la expedición de mercancias portuguesas a los 
Estados miembros de la UE. La introducción de mercancias originarias de otros países comunitarios y los que están en el espacio libre europeo, 
está exenta del pago de aranceles. Las mercancias procedentes de terceros países quedan sujetas a los derechos del Arancel Comunitario. 
 
  
La importación de productos agrarios procedentes de países terceros se realiza en régimen de libertad comercial, sin restricciones nacionales ni 
comunitarias al respecto. Sólo se exige la presentación de un certificado de importación para despachar a libre práctica determinados 
productos, conforme a la normativa comunitaria del setor agrario correspondiente. Como excepción a la norma general se mantiene la 
autorización administrativa para la importación de marfil y de determinados tabacos. 
 
  
La importación de productos industriales de países terceros se efectúa en régimen de libertad comercial con algunas excepciones: la 
importación de ciertas mercancías (textiles y confección, calzado, objetos de porcelana y cerámica y ciertos productos siderúrgicos) de 
determinados países se encuentra sometida a restricciones cuantitativas o a medidas de vigilancia; y la de otras mercancías específicas (drogas, 
explosivos, armas de fuego y municiones) está sujeta a licencias especiales. 
  



El sistema de distribución portugués ha venido registrando un proceso de transformación intenso en los últimos 20 años, más visible en el 
comercio minorista que en el mayorista. Los cambios ocurridos han tenido un fuerte impacto en las relaciones entre pequeñas y grandes 
empresas y entre comerciantes independientes y cadenas, motivando el nacimiento a finales de los años 80 de una nueva legislación en materia 
de licencias comerciales y, más tarde nuevas reglas sobre los horarios comerciales. 
  
La estructura del comercio minorista se caracteriza todavía por un elevado número de pequeñas empresas de carácter familiar que en vista de la 
proliferación de las grandes cadenas se están viendo obligadas a la especialización y modernización, con vistas a su adaptación a los cambios del 
mercado. No obstante este proceso ha ido ocurriendo de forma desigual en los diferentes sectores del comercio minorista. 
La composición del comercio mayorista es bastante diversificada. Sin embargo dos de sus subsectores, bienes alimenticios y otros bienes de 
consumo representan el 50% de su volumen de ventas y otro tanto en términos de empleo total. En lo que se refiere al peso en el número total 
de empresas, éste no es tan significativo ya que buena parte de ellas están dominadas por los agentes comerciales, subsector de reducida 
dimensión empresarial y con frecuencia constituido por empresas en nombre individual. 
  
Las nuevas formas de distribución han ido rompiendo con los patrones tradicionales de localización y organización espacial del comercio. Los 
principios de la centralidad y proximidad que durante años han organizado espacialmente la actividad comercial, han dado lugar a la 
accesibilidad y facilidad de circular, con lo cual la periferia de los grandes centros urbanos es claramente el emplazamiento más favorable a la 
localización de las grandes superficies. 
  
El surgimiento de las grandes superficies en Portugal, tanto en el formato "hipermercado" como en el de "centro comercial" tiene sus primeros 
reflejos en el marco legislativo en 1989 con la publicación del Decreto Ley nº 190/89 en el que se establecían reglas específicas de 
licenciamiento de las denominadas "grandes superficies comerciales". Posteriormente éste se ha visto sustituido por el Decreto Ley Nº: 218/97, 
vigente en la actualidad, que sustituye la denominación "gran superficie" por la de "unidad comercial de dimensión relevante", en la que el 
concepto de dimensión no se basa solamente en el área de venta considerada aisladamente sino que abarca el área de venta acumulada del 
conjunto de establecimientos pertenecientes a un mismo grupo o empresa. 
  
También en Portugal se ha asistido a un crecimiento de las tiendas de "discount". Portugal es de los países de la UE el que ha registrado un 
mayor crecimiento de este tipo de tiendas en los últimos años ya que la cuota de mercado en el año 1995 representaba el 6,1% y a finales del 
2000 alcanzaba ya el 9,5%. 



 
A pesar de las similitudes entre España y Portugal no debe llegarse a la conclusión de que se trata de un mismo mercado. Existen diferencias 
culturales, comerciales y de gustos notables. 
 
  
Las marcas y los nombres de sus empresas y productos deben estar debidamente registrados. 
  
En Portugal no existe un colegio oficial de representantes. La búsqueda de agentes debe realizarse por medios paralelos como son la asistencia a 
ferias, etc. 
  
Medios de pagos: Portugal es el país con mayor endeudamiento por persona de la UE. Se aconseja asegurar el cobro. El medio de pago habitual 
es el cheque que está regulado de forma diferente a como está en España. Sin embargo, no ofrece garantías suficientes. 
  
El portugués es un buen comprador y un gran negociador. Conoce la oferta española a la perfección. 
  
La estrategia de penetración en este mercado es habitualmente la de precios. 
  
Las empresas extranjeras ( entre ellas las españolas) tienen una fuerte implantación en el mercado portugués. Se trata, por lo tanto, de un 
mercado cada vez más competitivo. 
  
Se tiene que extremar el tratamiento en las relaciones personales. En Portugal no es normal el tuteo.Resulta aconsejable que el interlocutor 
español tenga la misma condición académica y edad que el portugués. 
  
 



Balanza Comercial España a Portugal (miles Euros) 



Ranking de los principales sectores exportados de 
España a Portugal en 2013 (miles Euros) 



Ambos países tienen mucho camino por recorrer y 
compartir.  
 
Y, desde luego, Portugal es hoy por hoy un sitio donde 
las empresas españolas deben estar. 
 
Aquí y ahora  es muy importante estar en Portugal, 
solo posible e con resultados con el partner ideal  
 
 



Muchas gracias por vuestra atención 
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